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Forschungsschwerpunkte: 
• Dynamische Kommunikationsprozesse (Meetings, Mitarbeitergespräche, Coaching) –

v.a. motivationale Interaktionsprozesse

• Software-gestützte Codierung zur Analyse von Interaktionsprozessen

• Change Management

Professionelle Netzwerke: 
• Motivational Interviewing Network of Trainers (MINT); Deutsches MINT Trainer-Netzwerk

• Deutschsprachige Gesellschaft für Motivierende Gesprächsführung (DeGeMG; Vorstand)

• Deutsche Gesellschaft für Psychologie (DGPs)



Agenda

1 Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

2 Was ist die motivierende Gesprächsführung?

Was sind evokative Methoden?

4 Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

3

5
Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-Dynamik zwischen 
Coach und Klient

6 Forschungsergebnisse
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Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

Top-down
(Coach � Klient)

Bottom-up

(Coach  Klient)
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Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

Top-down
(Coach � Klient)
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Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

Top-down
(Coach � Klient)

Informieren

Rat geben 

Managen

Leiten

Führen

Festlegen
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Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

Top-down
(Coach � Klient)

Informieren

Rat geben 

Managen

Leiten

Führen

Festlegen

„Ich würde Dir raten 
dies auf eine andere 
Art anzugehen!“

Autonomie-einschränkende 
Kommunikation (vgl., Klonek, 

Lehmann-Willenbrock, & Kauffeld, 
2014)
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Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

Top-down
(Coach � Klient)

Bottom-up
(Coach  Klient)

Informieren

Rat geben 

Managen

Leiten

Führen

Festlegen

„Ich würde Dir raten 
dies auf eine andere 
Art anzugehen!“
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Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

Top-down
(Coach � Klient)

Bottom-up
(Coach  Klient)

Informieren Verstehen

Rat geben Zuhören

Managen Wertschätzen

Leiten Anerkennen

Führen Betreuen

Festlegen Erlauben

„Ich würde Dir raten 
dies auf eine andere 
Art anzugehen!“
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Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

Top-down
(Coach � Klient)

Bottom-up
(Coach  Klient)

Informieren Verstehen

Rat geben Zuhören

Managen Wertschätzen

Leiten Anerkennen

Führen Betreuen

Festlegen Erlauben

„Ich würde Dir raten 
dies auf eine andere 
Art anzugehen!“

„Einerseits willst Du die 
Beförderung, andererseits 
ist Dir auch Deine Familie 
wichtig.“ 
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Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

Top-down
(Coach � Klient)

Evokativ (Coaching?)
(Coach � Klient)

Bottom-up
(Coach  Klient)

Informieren Verstehen

Rat geben Zuhören

Managen Wertschätzen

Leiten Anerkennen

Führen Betreuen

Festlegen Erlauben

„Ich würde Dir raten 
dies auf eine andere 
Art anzugehen!“

„Einerseits willst Du die 
Beförderung, andererseits 
ist Dir auch Deine Familie 
wichtig.“ 
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Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

Top-down
(Coach � Klient)

Evokativ (Coaching?)
(Coach � Klient)

Bottom-up
(Coach  Klient)

Informieren Entzünden Verstehen

Rat geben Motivieren Zuhören

Managen Hervorrufen Wertschätzen

Leiten Assistieren Anerkennen

Führen Evozieren Betreuen

Festlegen Inspirieren Erlauben

„Ich würde Dir raten 
dies auf eine andere 
Art anzugehen!“

„Einerseits willst Du die 
Beförderung, andererseits 
ist Dir auch Deine Familie 
wichtig.“ 
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Agenda

1 Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

2 Was ist die motivierende Gesprächsführung?

Was sind evokative Methoden?

4 Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

3

5
Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-Dynamik zwischen 
Coach und Klient

6 Forschungsergebnisse
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Was ist motivierende Gesprächsführung?

Motivierende Gesprächsführung (engl., Motivational Interviewing, MI)

ist eine „klientenzentrierte, direktive Methode zur Verbesserung der intrinsischen 

Motivation für eine Veränderung mittels der Erforschung und Auflösung von Ambivalenz“ 

(Miller & Rollnick, 2009, S. 47)

Ruder 
(engl., OARS) = 
Verbale Mikro-

Techniken
Fluß = Dynamik 
zwischen Coach 

und Klient

Widerstand (engl. 
Resistance) im 

Coaching



Was ist motivierende Gesprächsführung?

Alkohol- und 
Suchtverhalten
(δ = 0.15*, k = 
68)

Gesundheits-
Verhalten
(δ = 0.21*, k = 11)

Klinische Ψ Gesundheits-Ψ Positive Ψ

Entwicklung der Motivierenden Gesprächsführung

Coaching
(δ = n.a., k = 0)

* vgl. Lundahl et al., 2010

Starke empirische Evidenz zur Wirksamkeit der Motivierenden Gesprächsführung (> 1200 
Studien und > 200 randomisierte Clinical Trials; vgl., Miller & Rollnick, 2013)



Agenda

1 Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

2 Was ist die motivierende Gesprächsführung?

Was sind evokative Methoden?

4 Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

3

5
Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-Dynamik zwischen 
Coach und Klient

6 Forschungsergebnisse



Was sind evokative Methoden des MI?

Interventionsprinzipen

Empathie
Entwicklung von 

Diskrepanzen
Umgang mit 
Widerstand

Stärkung der 
Änderungs-
zuversicht

Interventionsprinzipien

Klonek, & Kauffeld, (2012). "Muss, kann ... oder will ich was verändern?" Welche Chancen 
bietet die Motivierende Gesprächsführung in Organisationen.



Basismethoden 

(OARS)

Was sind evokative Methoden des MI?

Offene 

Fragen 

(Open 

Questions)

Interventionsprinzipen

Empathie
Entwicklung von 

Diskrepanzen
Umgang mit 
Widerstand

Stärkung der 
Änderungs-
zuversicht

Aktives 

Zuhören 

(Reflect)

Würdigung 

(Affirm)

Zusammen-

fassen

(Summarize)

Interventionsprinzipien

Klonek, & Kauffeld, (2012). "Muss, kann ... oder will ich was verändern?" Welche Chancen 
bietet die Motivierende Gesprächsführung in Organisationen.

Methoden



Codierung und
Auswertung

Exkurs: „Coaching und MI ist doch dasselbe!“ 

Analyse von 28 Karriere-Coaching Sitzungen (N = 14) und Auswertung mit 
softwaregestützten Qualitätssicherungsinstrumenten (Klonek, Wunderlich, Spurk & 
Kauffeld, 2016)

Karriere-Coaching
und Aufzeichnung

Benchmarks
MI-

Kompetenz-

level1

Ist-Werte für 

Coaches

Sitzung 2 Sitzung 3

Offene Fragen in % > 70% 48% 52%

Aktives Zuhören in % > 50% 24% 30%

Verhältnis „Aktives 
Zuhören gesamt“ zu 
„Fragen gesamt“

> 2:1 1:3,9 1:3,6

Rate des Aktiven 
Zuhörens pro 10 Min. 

> 15 2,5 3,2

Redeanteil des 
Interviewers

< 60% 48% 49%
Ergebnis: 
Die Coaches in unserer Stichprobe 
zeigten kein erfordertes Kompetenz-
Niveau in MI!
� MI-Qualifizierung für Coaches?



Basismethoden 

(OARS)

Was sind evokative Methoden des MI?

Offene 

Fragen 

(Open 

Questions)

Interventionsprinzipen

Empathie
Entwicklung von 

Diskrepanzen
Umgang mit 
Widerstand

Stärkung der 
Änderungs-
zuversicht

Aktives 

Zuhören 

(Reflect)

Komplexe Methoden

Würdigung 

(Affirm)

Zusammen-

fassen

(Summarize)

Interventionsprinzipien

Klonek, & Kauffeld, (2012). "Muss, kann ... oder will ich was verändern?" Welche Chancen 
bietet die Motivierende Gesprächsführung in Organisationen.

Methoden



Basismethoden 

(OARS)

Was sind evokative Methoden des MI?

Offene 

Fragen 

(Open 

Questions)

Interventionsprinzipen

Empathie
Entwicklung von 

Diskrepanzen
Umgang mit 
Widerstand

Stärkung der 
Änderungs-
zuversicht

Aktives 

Zuhören 

(Reflect)

Komplexe Methoden

Würdigung 

(Affirm)

Zusammen-

fassen

(Summarize)

Interventionsprinzipien

Methoden

Evokative Fragen

Dringlichkeitsskala

Entscheidungswaage

Themen entwickeln

Extreme erwägen

Zurückblicken

In die Zukunft blicken

Ziele und Werte

Klonek, & Kauffeld, (2012). "Muss, kann ... oder will ich was verändern?" Welche Chancen 
bietet die Motivierende Gesprächsführung in Organisationen.



Basismethoden 

(OARS)

Was sind evokative Methoden des MI?

Offene 

Fragen 

(Open 

Questions)

Interventionsprinzipen

Empathie
Entwicklung von 

Diskrepanzen
Umgang mit 
Widerstand

Stärkung der 
Änderungs-
zuversicht

Aktives 

Zuhören 

(Reflect)

Komplexe Methoden

Würdigung 

(Affirm)

Zusammen-

fassen

(Summarize)

Interventionsprinzipien

Methoden

Einfache Reflexion

Verstärkte Reflexion

Doppelseitige 
Reflexion

Fokus verändern

Umdeuten

Zustimmung mit einer 
Wendung

Wahlfreiheit betonen

Evokative Fragen

Dringlichkeitsskala

Entscheidungswaage

Themen entwickeln

Extreme erwägen

Zurückblicken

In die Zukunft blicken

Ziele und Werte Zur Seite treten

Klonek, & Kauffeld, (2012). "Muss, kann ... oder will ich was verändern?" Welche Chancen 
bietet die Motivierende Gesprächsführung in Organisationen.



Basismethoden 

(OARS)

Was sind evokative Methoden des MI?

Offene 

Fragen 

(Open 

Questions)

Interventionsprinzipen

Empathie
Entwicklung von 

Diskrepanzen
Umgang mit 
Widerstand

Stärkung der 
Änderungs-
zuversicht

Aktives 

Zuhören 

(Reflect)

Komplexe Methoden

Würdigung 

(Affirm)

Zusammen-

fassen

(Summarize)

Interventionsprinzipien

Methoden

Einfache Reflexion

Verstärkte Reflexion

Doppelseitige 
Reflexion

Fokus verändern

Umdeuten

Zustimmung mit einer 
Wendung

Wahlfreiheit betonen

Evokative Fragen

Dringlichkeitsskala

Entscheidungswaage

Themen entwickeln

Extreme erwägen

Zurückblicken

In die Zukunft blicken

Ziele und Werte

Evokative Fragen

Zuversichtsskala

Frühere Erfolge besprechen

Stärken und Ressourcen

Brainstorming

Informationen und Ratschläge

Umdeuten

Hypothetische VeränderungenZur Seite treten

Klonek, & Kauffeld, (2012). "Muss, kann ... oder will ich was verändern?" Welche Chancen 
bietet die Motivierende Gesprächsführung in Organisationen.



Agenda

1 Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

2 Was ist die motivierende Gesprächsführung?

Was sind evokative Methoden?

4 Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

3

5
Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-Dynamik zwischen 
Coach und Klient

6 Forschungsergebnisse
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Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

Codierung des 

verbalen 

Verhaltens beider 

Akteure auf der 

Mikro-Prozess-

Ebene

Aufzeichung der 

Interaktionen

Statistische 

Analyse der 

Kommunikations-

dynamikenIn
te

ra
k

ti
o

n
s

a
n

a
ly

s
e

Schritt 1 Schritt 2 Schritt 3
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Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

“Ich will dieses Projekt haben, 
weil die Aufgaben mich erfüllenX”

Sprache, die 

Veränderungsbereitschaft 

signalisiert

(Change Talk / positive 

Career Talk)

Sprache, die 

Widerstand/fehlende 

Veränderungsbereitschaft 

signalisiert

(Sustain Talk / negative 

Career Talk)

“.. aber ich weiß nicht, ob ich den 
Anforderungen gewachsen bin.” 

Beispieläußerung eines Karriere-Coaching Klienten
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Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

Gründe gegen eine Veränderung

Wünsche entgegen der Veränderung

Fehlenden Fähigkeiten die Veränderung
umzusetzen

Notwendigkeiten, die gegen die 
Veränderung sprechen

Widerstand gegenüber der Veränderung

Verhalten gegen die Veränderung 

Selbstverpflichtung gegen die Veränderung

Gründe für eine Veränderung

Wünsche an eine Veränderung

Fähigkeiten die Veränderung umzusetzen

Notwendigkeiten, die für die Veränderung 
sprechen

Bereitschaft für eine Veränderung

Erste Verhaltensschritte zur Veränderung

Selbstverpflichtung für die Veränderung

“Ich will dieses Projekt haben, 
weil die Aufgaben mich
erfüllenX” (+1)

“.. aber ich weiß nicht, ob ich
den Anforderungen

gewachsen bin” (-1)
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Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

• Makro Perspektive auf Gesprächsverlauf
• Indiziert „Readiness/ Resistance“ des Klienten über eine Coaching-Sitzung
• Erlaubt Prozess- und Ergebnisevaluation eines Coachings
• Identifikation von kritischen Ereignissen (über Veränderung der Kurve)
• Feedback / Supervisionstool für Coaches 

t = aktuelle Äußerung
Ci = +1  wenn die i-te Äußerung Change Talk ist
Ci = -1  wenn die i-te Äußerung Sustain Talk ist
Ci = 0   bei allen anderen Äußerungen

Miro-analytische Prozessperspektive mit Hilfe des Readiness / Resistance 

Index (vgl., Klonek, Paulsen & Kauffeld, 2015; Paulsen et al., 2015):
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Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

: Der Readiness/Resistance-Index
Miro-analytische Prozessperspektive mit Hilfe des Readiness / Resistance 

Index (vgl., Klonek, Paulsen & Kauffeld, 2015; Paulsen et al., 2015):

Klonek, Wunderlich, Spurk & Kauffeld (2015). Motivational Interviewing meets career 
counseling: A sequential analyses of dynamic counselor-client interactions.
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Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

Mikro-analytische Prozessperspektive mit Hilfe des Readiness / 

Resistance Index:
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Agenda

1 Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

2 Was ist die motivierende Gesprächsführung?

Was sind evokative Methoden?

4 Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

3

5
Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-Dynamik 

zwischen Coach und Klient

6 Forschungsergebnisse



Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-

Dynamik zwischen Coach und Klient

25. Februar 2016 | Dipl.-Psych. Florian Klonek | Hervorlocken statt vorgeben | Seite 32

-------------- = Coach

Warum hast du überhaupt dieses 
Diplomarbeitsthema gewählt, also 

welchen Wert hat das bei dir 
erfüllt?

Evokative Frage (exploring goals
and values)

-------------- =  0

-------------- = +1 (Positive Career Talk)

-------------- = -1 (Negative Career Talk)

Klonek, Güntner & Kauffeld (2016)



Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-

Dynamik zwischen Coach und Klient
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-------------- = Coach

Also, ich habe davor auch schon 
über das gleiche Thema auch 

schon meine Studienarbeit 
geschriebenX

-------------- =  0

-------------- = +1 (Positive Career Talk)

-------------- = -1 (Negative Career Talk)

Klonek, Güntner & Kauffeld (2016)



Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-

Dynamik zwischen Coach und Klient
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-------------- = Coach

Xund ein Grund, warum ich dann 
die Diplomarbeit darüber 
geschrieben hab ist X

Veränderungsrelevante Sprache 
erkennen

-------------- =  0

-------------- = +1 (Positive Career Talk)

-------------- = -1 (Negative Career Talk)

Klonek, Güntner & Kauffeld (2016)



Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-
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-------------- = Coach

... es fortzuführen ...

Komplexe Reflektion (continuing the
paragraph)

-------------- =  0

-------------- = +1 (Positive Career Talk)

-------------- = -1 (Negative Career Talk)

Klonek, Güntner & Kauffeld (2016)



Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-

Dynamik zwischen Coach und Klient

25. Februar 2016 | Dipl.-Psych. Florian Klonek | Hervorlocken statt vorgeben | Seite 36

-------------- = Coach

weil ich es fortführen konnte... 
und das Projekt hat mich 

interessiert X ich konnte sehen, 
wie es weitergeht.

Veränderungsrelevante Sprache 
erkennen und X

-------------- =  0

-------------- = +1 (Positive Career Talk)

-------------- = -1 (Negative Career Talk)

Klonek, Güntner & Kauffeld (2016)



Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-

Dynamik zwischen Coach und Klient
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-------------- = Coach

Veränderungsrelevante Sprache 
erkennen und X verstärken

Ok, du hast gesagt, das Projekt 
hat dich interessiert und du 

wolltest daran weiterarbeiten.

-------------- =  0

-------------- = +1 (Positive Career Talk)

-------------- = -1 (Negative Career Talk)

Klonek, Güntner & Kauffeld (2016)



Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-

Dynamik zwischen Coach und Klient
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-------------- = Coach

Ja genau und ... dann kannte ich 
natürlich die ganzen Leute schon, 

das Thema und das Institut.

Veränderungsrelevante Sprache 
erkennen

-------------- =  0

-------------- = +1 (Positive Career Talk)

-------------- = -1 (Negative Career Talk)

Klonek, Güntner & Kauffeld (2016)



Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-

Dynamik zwischen Coach und Klient
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-------------- = Coach

und... weil ich selbst zu dem 
Zeitpunkt halt ... eine starke 
familiäre Belastung hatteX

-------------- =  0

-------------- = +1 (Positive Career Talk)

-------------- = -1 (Negative Career Talk)

Klonek, Güntner & Kauffeld (2016)



Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-
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-------------- = Coach

Veränderungsrelevante Sprache 
erkennen

-------------- =  0

-------------- = +1 (Positive Career Talk)

-------------- = -1 (Negative Career Talk)

Klonek, Güntner & Kauffeld (2016)

X fand ich es einfacher in diesem 
Feld zu arbeiten, weil ich die 

Leute bereits kannte, die meine 
Situation verstanden haben und 
das war dann alles kein Problem 

dort...



Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-

Dynamik zwischen Coach und Klient
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-------------- = Coach
-------------- =  0

-------------- = +1 (Positive Career Talk)

-------------- = -1 (Negative Career Talk)

Klonek, Güntner & Kauffeld (2016)

Also, um dich nicht noch neben 
der Arbeit zusätzlich zu belasten, 
war es dir erstmal wichtig auch 
ein vertrautes Arbeitsumfeld zu 

haben.

Veränderungsrelevante Sprache 
erkennen und X verstärken
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Praxisbeispiel: Evokative Methoden in der Interaktions-

Dynamik zwischen Coach und Klient

Der Readiness / Resistance Index:
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Agenda

1 Drei Strategien um mit Coachees über Veränderungen zu reden

2 Was ist die motivierende Gesprächsführung?

Was sind evokative Methoden?

4 Wie können wir Evokation im Coaching erfassen? 

3

5
Praxisbeispiel: Welche Auswirkung haben evokative Methoden auf die 
Interaktions-Dynamik zwischen Coach und Klient?

6 Forschungsergebnisse
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Ausblick: Forschungsergebnisse

Wie evozieren Coaches Selbstreflektion und Veränderungsbereitschaft bei Ihren Klienten? 
Welche Wechselwirkungen gibt es zwischen Verhaltensweisen / spezifischen 
Coachingmethoden und der Reaktion des Coaching-Klienten?

Coach Klient

Gesprächs-

dynamik



Ausblick: Forschungsergebnisse

• 14 Coach-Klienten Dyaden (Klonek, Wunderlich, Spurk & Kauffeld, 2016)
• Coaches: Psychologen (160 h Ausbildung und Supervision), ♀= 93%; 

Alter = 24 (SD = 0.89); 
• Klienten: Studierende (meist technische /Ingenieursfächer) ♀ = 29%; 

Alter = 26 (SD = 4.21)
• Auswertung von 60 Minuten (der 2. und 3. Sitzung)

Stichprobe

Methode

• Softwaregestützte Analyse mit INTERACT (Mangold, 2010); K(E) = .71

Machen Sie 
doch mal..!

Was würde helfen 
es zu verändern?

Ich will es, 
weilX

Mmh
Das will ich 

nichtX
Schönes 
Wetter.. 

Klonek, Wunderlich, Spurk & Kauffeld (2015). Motivational Interviewing meets career 
counseling: A sequential analyses of dynamic counselor-client interactions.



Ausblick: Forschungsergebnisse

Readiness/Resistance Kurven aus dem Coaching-Prozess (Klonek et al., 2016)
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Session 2

Dyad 1

Dyad 2

Dyad 3

Dyad 4

Dyad 5

Dyad 6

Dyad 7

Dyad 8

Dyad 9

Dyad 10

Dyad 11

Dyad 12

Dyad 13

Dyad 14

Klonek, Wunderlich, Spurk & Kauffeld (2015). Motivational Interviewing meets career 
counseling: A sequential analyses of dynamic counselor-client interactions.



Ausblick: Forschungsergebnisse

Reduktion der Klienten-Ambivalenz von Sitzung 2 zu Sitzung 3

Klonek, Wunderlich, Spurk & Kauffeld (2015). Motivational Interviewing meets career 
counseling: A sequential analyses of dynamic counselor-client interactions.



Ausblick: Forschungsergebnisse

MI konsistentes Verhalten des Coaches erhöht die Auftretenswahrscheinlichkeit von 
positiven Äußerungen zur Karriereplanung des Klienten.

MI inkonsistentes Verhalten des Coaches verringert hingegen die 
Auftretenswahrscheinlichkeit von positiven Äußerungen zur Karriereplanung des Klienten.

MI konsistentes Coach-Verhalten 
(z.B. Reflektionen, offene Fragen)

ADJR = 8.9** 

Positive Career Talk

MI inkonsistentes Coach-
Verhalten (Ratschläge, 
Argumentieren, Informationen)

ADJR = -8.61** 

Positive Career Talk

Klonek, Wunderlich, Spurk & Kauffeld (2015). Motivational Interviewing meets career 
counseling: A sequential analyses of dynamic counselor-client interactions.



Ausblick & Zusammenfassung

• Die Motivierende Gesprächsführung (MI) ist eine klienten-zentrierte und direktive 

Interventionsmethode, um Ambivalenzen mit Klienten aufzulösen und Motivation für 

eine Veränderung zu explorieren.

• Obwohl MI konzeptuell mit Coaching zusammenhängt, erfordert Kompetenz in MI ein 
spezifisches Training. Bisherige Studien zeigen, dass Karriere-Coaches keine 
erforderlichen Benchmarks in MI erfüllen (z.B. Klonek & Kauffeld, 2012; Klonek et al., 
2016). Zukünftige Studien müssen zeigen, ob sich dies für andere Coaching-Formen 
generalisieren lässt.

• MI konsistente Verhaltensweisen fördern die Veränderungsbereitschaft und 
Reflektion der Coaching-Klienten. MI inkonsistentes Verhalten scheint Klienten in ihrer 
Veränderungsbereitschaft zu inhibieren (Klonek, Wunderlich, Spurk & Kauffeld, 2016). 

• Techniken des MI lassen sich über psychometrisch abgesicherte Verfahren 

(Instrumente) erfassen. Die Softwareunterstützung erlaubt es die Dynamik von 

Coaching-Sitzungen über die Zeit genau abzubilden und können auch zur 
Qualitätssicherungszwecken eingesetzt werden (Klonek, Güntner & Kauffeld, 2016). 
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