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Commitment im Coaching

Wege fiir den nétigen Impuls, Ziele anzugehen

Von Gudrun Happich
Ob ein Ziel erreicht wird, hingt nicht ausschliefllich von der Uberzeugung
ab, das richtige Ziel vor Augen zu haben. Auch duflere Zwiinge spielen
u.a. eine gewichtige Rolle. Dennoch (und vielleicht gerade deshalb) kann
ein starkes Commitment beziiglich des angestrebten Ziels nur forderlich
sein, wenn z.B. spiter auftretende Hiirden zu iiberspringen sind. Das
Priifen und emotionale Verankern des Commitments des Klienten mit
seinem anvisierten Ziel kann daher im Coaching einen wertvollen Anstof$

zur Verinderung darstellen.

3[2019- 831




»Ja, ich will* Drei einfache Worte und gleich-
zeitig das stirkste Commitment, das Men-
schen einander geben kénnen. So schon dies
im Privatleben sein kann, so schwer fallt es oft
im Beruf. Doch nur, wenn das Commitment
in Bezug auf ein Ziel stark genug ist, ist ein
erfolgreicher Veranderungsprozess tiberhaupt
moglich. Deshalb ist die Frage danach, wie
ernst es gemeint ist, sehr wichtig. Sonst ist die
Wahrscheinlichkeit grof3, dass das Coaching

schon scheitert, bevor es angefangen hat.
Das Commitment als Kraftgeber

Erst dann, wenn der Klient in sich hineingehort
hat und sich ganz sicher ist, dass er die Verin-
derungsreise, z.B. zu seiner Idealposition, an-
treten mochte, dann erst ist das Commitment
stark genug, um die Herausforderungen, die
ein Verinderungsprozess mit sich bringt, anzu-
nehmen. Ein typisches Beispiel: Ein Klient war
in seiner beruflichen Situation unzufrieden.
Doch nach wenigen Coaching-Terminen geriet
das Hauptziel, das Finden seiner Idealpositi-
on, aus dem Fokus. Stattdessen stapelten sich
Einzelprobleme auf dem Tisch, die fiir den Kli-
enten plotzlich viel wichtiger waren. Im Coa-
ching wurden diese bearbeitet. Nach einiger
Zeit kehrte die urspriingliche Unzufriedenheit
zurlick — starker als zuvor. Der Klient hatte das
Gefiihl, dass am Problem schon viel zu lange
yherumgedoktert” wurde — ohne Ergebnis. Fiir
ihn eine klare Sache, dass der Coach versagt
haben musste. Nattrlich! Es ist viel leichter,

die Verantwortung einfach abzugeben.

Dabei ist das Commitment fiir den Traumjob
eines der wichtigsten, neben den drei bekann-
ten Worten. In der Regel verbringt man auch
viel mehr Zeit im Beruf als mit seinem Partner.
Deshalb sollte der Klient ehrlich und begeistert
»Ja!“ sagen, um sein berufliches Traumziel zu
verwirklichen. Denn, wenn er hundertprozen-
tig hinter dieser Entscheidung steht, hat er eine
gute Chance, sein Ziel zu erreichen. Aber, wie

erreicht er ein starkes Commitment?
Sog und Leidensdruck

Sogund Leidensdruck sind erfahrungsgemafd

die zwei Zutaten zum Commitment. Mit Sog
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ist an dieser Stelle eine Art ,Du-darfst-Pro-
gramm" gemeint. Insbesondere Fithrungskrif-
te im Topmanagement verbieten es sich oft,
Entscheidungen zu treffen, die ihrer Meinung
oder ihren Bediirfnissen entsprechen. Und
dochist es gerade diese Suche nach der eigenen
Leidenschaft, die ungeahnte Krifte mobilisiert.
Auf der anderen Seite steht der Leidensdruck.
Je stirker er ist, desto stirker und schneller

kommt ein Commitment zustande.

Im Coaching kann gerade dieser Mechanismus
von Sog und Leidensdruck helfen, das Com-
mitment zu forcieren. Dabei zeigt der Coach
dem Klienten, was es fiir ihn heiflen wiirde,
wenn er einfach so weitermacht wie bisher.
Eine wirksame Frage ist dabei: ,Was passiert,
wenn nichts passiert, wenn alles so weitergeht
wie bisher?“ Besonders hilfreich ist hierfiir das
Mittel der Uberzeichnung. So kann es z.B.
helfen, wenn der Coach typische Risiken wie
Uberforderung oder Burn-out als mégliche
Zukunftsperspektiven nennt. Dies sollte na-
tirlich nur im Rahmen einer Verdeutlichung
maglicher Folgen bei Nichthandeln und nicht de-
struktiv geschehen, da sonst moglicherweise
die Beziehungsebene zwischen dem Coach
und dem Klienten gefihrdet ist. Die Grenze
zur Beeinflussung oder gar Manipulation des
Klienten darf vom Coach nicht bertihrt wer-
den. Allerdings: Erst, wenn die beiden Krifte
Sog und Leidensdruck stark ausgepragt sind,
entsteht ein belastbares Commitment. Indika-
toren fiir ein starkes Commitment lassen sich

in vier Punkten zusammenfassen:

1. Das gewiinschte Ergebnis muss klar um-
zeichnet und bestimmt sein. Im oben an-
gesprochenen Praxisfall heif}t das Ergeb-
nis: Ich habe meine ideale Position in der
Berufswelt gefunden.

2. Das Ergebnis muss realisierbar erscheinen.
Wenn die Befiirchtung besteht, dass letzt-
lich doch nur Wunschbilder gezeichnet
werden, wird fiir das Vorhaben kein Com-
mitment entstehen.

3. Der Umsetzungsimpuls muss stirker sein als
die Kraft der Gewohnheiten und Bedenken.

4. Die Dringlichkeit muss stark genug sein, um
die Entscheidung zum Loslegen zu treffen

und die ersten Schritte zu gehen.

Treffen alle vier Punkte zu, kann der hundert-
prozentige Wunsch entstehen: ,Ja, ich will es

andern!”
Das Commitment forcieren

Es gibt zudem Fragen, die dem Klienten dabei

weiterhelfen, den Entscheidungsprozess zum

Commitment anzustoflen. Dabei kann die

eine oder andere Frage beim Klienten mehr

ins Schwarze treffen.

» Was erobern Sie sich mit diesem Ergebnis
(z.B. mit dem Erreichen der Idealposition)?
Warum ist IThnen dieser Erfolg wichtig? Wel-
che Vorteile versprechen Sie sich davon?

» Worum geht es wirklich fiir Sie? Was ist das
fiir Sie treibende Motiv, damit Sie sich auf
den Weg zu diesem Ziel machen?

» Was glauben Sie, wie Ihr wichtiges Anliegen

mit diesem Ziel befriedigt werden kann?

Bei diesen Fragen gibt es kein Falsch und kein
Richtig. Und es geht auch nicht darum, eine
Kopfentscheidung zu treften. Vielmehr sollen
Emotionen geweckt werden, die dabei helfen,
eine Entscheidung aus dem Bauch heraus zu
treffen. Denn nur wenn der Bauch das Haupt-
sagen hat, ist die Basis fiir ein Commitment
gesichert. Fehlt das Bauchgefiihl, gibt es auch
kein Commitment. Der Verstand hat mit 50
Bits (Basiseinheiten von Informationen) pro
Sekunde eine viel geringere Kapazitit als ,der
Bauch” bzw. das Unbewusste mit ca. 11 Millio-
nen Bits pro Sekunde. So ist der Verstand sehr
gut geeignet, wenn es um Prazision und Fokus-
sierung geht. Bei komplexeren Entscheidungen,
die ,das grofe Ganze* betreffen, braucht es das
Unbewusste, da es in der Lage ist, eine Vielzahl

an Informationen zu verarbeiten (Kast, 2007).

Hindernisse:

Komfortfalle und Fehlziindung

Allerdings: Was sich erst einmal so leicht an-
hort, bringt in der tiglichen Coaching-Praxis
seine Probleme mit sich. Beeintrichtigt wird
das Commitment von zwei Aspekten: von der

y2Komfortfalle® und der ,Fehlziindung®.

Riickfall in die Komfortzone vermeiden

Ganz klar: Wer sich auf den Weg zur Idealpo-



sition begibt, entfernt sich aus der Komfort-
zone. Auch normal: Nach der ersten Euphorie
kommen schnell Zweifel auf. Vielleicht ist die
derzeitige Situation ja doch nicht so schlimm
und vielleicht sollte man lieber beim Vertrau-
ten bleiben, anstatt den Schritt ins Unbekannte
zu wagen. Denn einfach ist es nicht, sich tiber
seine Zweifel und auch duflere Meinungen

hinwegzusetzen.

Auch wenn der Leidensdruck noch so hoch
ist, ist die Gefahr grofi, in die Komfortzo-
ne zuriickzufallen. In der Coaching-Praxis
kommt es vor, dass ein Klient fest entschlos-
senist und seinen idealen Platz finden mochte.
In den ersten Terminen wird auch tiber dieses
Thema gesprochen, doch schnell verliert es die
Prioritit. Das ist einfach zu erklaren: Alleine
der Austausch mit dem Coach als Sparrings-
partner entspannt die Situation schnell. Als
wiirde aus einem prall gefiillten Luftballon

der kritische Luftiiberschuss entweichen. Das
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zuvor noch hochstdringliche Thema verliert

seine Brisanz.

An sich ist dies eine normale und hiufig zu
beobachtende Entwicklung, dass der Klient
im Coaching schnell eine Entlastung verspiirt.
In Hinsicht auf ein belastbares Commitment
stellt sich in dieser Situation fiir den Coach die
Herausforderung, herauszufinden, wie hoch
das Commitment fir die Zielerreichung des
urspriinglichen Themas ist. Der Klient sollte
von selbst wieder auf das Ausgangsthema zu-
riickkommen. Passiert dies nicht, ist es wohl

auch nicht mehr wichtig,

Fehlziindung:

Wenn die L6sung schon parat steht
Manchmal ist das Commitment so grofi, dass
es die Losung gleich mitprisentiert. Der Klient
hat dann eine Idee im Kopf, von der er sich
nicht mehr abbringen lasst. In dieser Situation

kann es zu einer Fehlziindung kommen, die

im schlimmsten Fall weit an der Idealpositi-
on vorbeischiefit. Manchmal kiindigt z.B. ein
Klient vorzeitig seine Arbeitsstelle, obwohl
er noch keinen Ersatz hat. Die Ubergangszeit
kann psychisch so energieraubend sein, dass
fur das Ziel der Suche einer Idealposition keine
Kapazititen mehr tibrigbleiben.

Insbesondere charakterstarke Fithrungskraf-
te lassen sich von ihren Losungsideen schwer
abbringen. Auch dann, wenn sie einer Illusion
nachjagen. Sie sind felsenfest davon tiberzeugt,
dass die nichste Karrierestufe ihre Rettung ist.
Erst ganz oben seien sie wirklich sicher. Erst
dort wiirden sie wirklich wertgeschatzt. Doch
oftmals findet sich ein dhnliches Muster: Die
Fiihrungskrifte arbeiten tiber viele Jahre daran,
immer eine Stufe hoher zu steigen. Hinterfragt
man dieses Vorgehen, stellt sich heraus, dass
es sich hierbei um eine reine Kopfentschei-
dung handelt, die mit keinerlei Emotionen
verkniipft ist. Fiir das Coaching ist dies eine
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schwierige Ausgangssituation. Von der einen
Seite gibt es fiir den Karriereaufstieg ein au-
genscheinlich klares Commitment. Auf der
anderen Seite besteht die Gefahr, dass eine
Entscheidung, die rein im Kopf getroffen wird,
in die falsche Richtung lauft.

Energie umleiten

Was kann der Coach tun, um die mobilisierte
Energie fiir das Commitment zu nutzen und
alternative (und méglicherweise bessere)
Loésungen mit dem Klienten zu reflektieren?
Der einzige Weg, dies zu schaffen, ist es, die
vorschnell verankerte Lésungsidee vom Com-
mitment zu entkoppeln. Natiirlich darf der Kli-
ent diesen Versuch nicht auf den ersten Blick
bemerken. Es gilt, ihm zu sagen, dass seine L6-
sung gut ist, aber es eventuell bessere gibt. Eine
Gratwanderung. Es geht also nicht darum, auf
den vom Klienten erarbeiteten Vorschlag zu
verzichten, sondern darum, das Beste fiir den
Klienten zu finden, indem sein Commitment

auf die Probe gestellt und hinterfragt wird.

Eine gute Moglichkeit ist, das Gesprach auf
eine sachliche und Managern bekannte Ent-
scheidungsebene zu bringen. Die richtige Fra-
gestellung lautet in diesem Fall ungefihr so:
»Wenn das mit dem Vorstandsposten hinhaut,
ist das super! Aber gibt es vielleicht noch eine

Alternative, womoglich noch etwas Besseres?”

Schwebt dem Klienten also schon eine Lo-
sung vor, trennt der Coach Commitment und
Lésungsidee voneinander, um von Anfang an
offen an den Prozess herangehen zu konnen.
Hierbei ist keinesfalls ausgeschlossen, dass
sich die urspriingliche Losungsidee des Kli-
enten als ,die richtige” herausstellt. Letztlich

ist er der Experte seines Anliegens.

Commitment-Beispiele
aus der Praxis

Commitment ist nicht gleich Commitment.
Manchmal ist es von Beginn an da. Manchmal
kommt es erstim Laufe der Zeit zustande. Nicht
selten sorgt ein Schliisselerlebnis fiir das notige
Commitment. Ganz gleich mit welchem Anlie-
gen und welchen Ausgangssituationen Klienten

in ein Coaching einsteigen, das Commitment
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spieltimmer eine entscheidende Rolle. Im Fol-
genden werden vier unterschiedlich gelagerte

Falle aus der Praxis vorgestellt.

Fall 1:
Mehr Commitment geht nicht

Die Klientin, eine Volkswirtin, wollte zielstre-
big in den Vorstand aufsteigen. Fiir sie war klar,
wohin es geht: an die Spitze. Einschligige Fiih-
rungserfahrung hatte sie in der Geschiftsleitung
einer Konzerntochter gesammelt. Ein schoner
Zufall war, dass in naher Zukunft ein Wandel
in der Unternehmenskultur stattfinden sollte,
der mit der Erhéhung der Frauenquote in den
Fithrungspositionen einhergehen sollte. Die
Chance fiir die Klientin! Doch war der Aufstieg
an die Spitze wirklich ihre Sache? Diese Frage
stellte sich vor allem ihr Coach. Deshalb war es

wichtig, das Commitment zu iiberpriifen.

Keine Frage, die Karriere der Volkswirtin war
steil nach oben verlaufen. Gleichzeitig war sie
sich ihrer Fahigkeiten und ihrer Grenzen be-
wusst. Das Unternehmen, fiir das sie arbeitet,
war ihr immer extrem wichtig gewesen. Im
Kulturwechsel sah sie ein grofies Potenzial.
Sie hatte den Wunsch, von Anfang an dabei
zu sein. Und auch in der Vorstellung der Ne-
gativseiten ihrer zukiinftigen Position war sie
sehr realistisch. Sie wusste, dass ,da oben®
andere Spielregeln herrschen und manchmal
auch mit grenzwertigen Mitteln gearbeitet
wird. Zudem gefielen ihr das egoistische Ver-
halten ihrer Kollegen und die oft zweideutige
Kommunikation nicht. Dennoch: Gerade
aus diesem Grund wollte sie Entscheidendes
verdndern. Das war ihr Hauptmotiv fiir ihren

Karriereschritt.

Commitment-Check bestanden

Um das Commitment zu iiberpriifen, stell-
te der Coach zu Anfang kritische Fragen. Er
entwarf iiberzogen negative Zukunftsszena-
rien. Die Frage war, wollte sie es tatsachlich
mit ,denen da oben“ aufnehmen und dieses
Risiko eingehen? Thr Ziel war es jedoch, genau
dieses im Coaching zu lernen: den Umgang
mit den Regeln des Topmanagements und den
Kommunikationsformen an der Spitze, damit

sie sich dort behaupten konnen wiirde. Genau

deshalb brauchte sie einen Sparringspartner,
um die entsprechenden Handlungsalternati-
ven zu entwickeln. Sie wollte als ,Goldfisch
mit Hai-Tarnkappe® im Haifischbecken mit-
schwimmen koénnen. Die Klientin war fest
entschlossen. Keine Frage: Ein starkes Com-

mitment war vorhanden.

Fall 2:
Commitment emotional verankern

Oftmals ist sich ein Klient sicher, wenn er nur
das Unternehmen wechseln wiirde, wiirde alles
besser. Genauso war es bei dem Bereichsleiter
eines IT-Unternehmens. Was war passiert? Der
Grof3teil des Gehalts des Klienten hing davon
ab, wie hoch der Umsatz aller Unternehmens-
projekte war. Da dieser gen Null geschrumpft
war, gab es dringenden Handlungsbedarf. Es
war nicht allein die Schuld des Klienten. Es
waren mehrere Projekte nicht erfolgreich ge-
wesen. Hinzu kamen Regressanspriiche von
Kunden. Dieses Fehlmanagement bekam der
Bereichsleiter direkt in seinem Geldbeutel zu
spiiren. Kein Wunder, dass er an der Situation
etwas dndern wollte. Die Kraft fiir das Com-
mitment nahm der Klient aus der Diskrepanz
zwischen dem, was er fiir fair hielt, und dem,
wie die Realitit aussah. Ein Commitment, das
fir einen Verinderungsprozess mehr als stark
war. Um dem Klienten noch mehr mit der ent-
scheidenden Energie ,aufzuladen®, ,bohrte”
der Coach in der Wunde und fiihrte diesen As-
pekt dem Klienten mehrmals klar vor Augen:
Was, wenn diese Situation anhielte und noch
mehr Fehlentscheidungen getroffen wiirden?
War es moglich, dass die Lage eskalieren und
existenzbedrohend wiirde? Wichtig war, diese
Erfahrung emotional im Geddchtnis des Klienten
zu verankern, um sie jederzeit wieder abrufen
zukonnen. In Coaching-Phasen, in denen der
Klient an seinem Entschluss zweifelte, fiihrte
ihm der Coach sie wieder vor Augen, um das

Commitment zu festigen.

Fall 3:

Commitment durch Schliisselerlebnis

Bei dem Geschiftsfithrer einer Konzerntoch-
ter in der Pharmabranche war der Entschluss

zur Verdnderung nicht so offensichtlich. Bei



seiner ersten Coaching-Sitzung schien er stark
belastet. Dementsprechend konfus waren seine
Zukunftsvorstellungen: Von vélligem Karriere-
ausstieg bis zum Aufstieg an die Konzernspitze
war alles dabei. Schnell war klar, dass er einer
der Leistungstriger war, die viel fiir andere be-
werkstelligen und Verantwortung tibernehmen,
aber gleichzeitig fiir ihre eigenen Bediirfnisse
nicht einstehen konnen. Er war jemand, der
einfach funktionierte. Um die hohe Belastung
zu managen, hatte er zwar einige Rituale, z.B.
regelmafig zu joggen, mit seiner Frau am Wo-
chenende auf den Markt zu gehen und samstags
nicht zu arbeiten. Nachdem er zugab, dass er
sich dennoch nicht erfiillt fiihle, verwies er auf
das viel schlechtere Leben seiner Eltern und

lobte seine Familie, wie sehr sie ihn unterstiitze.

Auf einmal fragte er danach, was denn ande-
re Klienten beim Coaching finden wollten.
Er suchte nach einer Idee, was das Coaching
bringen sollte. Offensichtlich hatte er dazu
selbst keine konkrete Vorstellung. Eins war
fir ihn klar: der Coach sollte die komplette
Verantwortung fiir die Verinderung seines
Lebens tibernehmen. Er fiihlte sich tiberlas-
tet und fragte sich, ob er den Job noch lange
machen kénne. Gleichzeitig gab er sich von
seinem Weg im Unternehmen tiberzeugt. Er
wollte einerseits aus dem System ausbrechen,
gleichzeitig fehlte ihm das Commitment, ei-
nen neuen Weg zu beschreiten. So schlecht
es ihm ging, mangelte es an der Motivation,
seine Bediirfnisse zu ergriinden und eine neue

Richtung einzuschlagen.

Hier war ein Kunstgriff nétig. Wie schon
oben gesagt, muss manchmal ein emotiona-
les Schliisselerlebnis her. Eher nebenbei stellte
der Coach die Frage, was denn passieren wiir-
de, wenn alles so weiterginge wie bisher. Der
Klient wurde leichenblass. Dann bekdme er
einen Herzinfarkt. Erst in diesem Augenblick
erkannte er, dass ein ,Weiter so!“ keine Lo-
sung war. Er war erschiittert und emotional tief
beriihrt. Erst jetzt war er zu einem wirklichen

Commitment bereit.

4. Fall:
Wenn ,Du darfst“ und grofter

Leidensdruck zusammenkommen
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Es gibt auch Fille, bei denen es niemals zum
Commitment kommt. Beinahe hatte der Kli-
ent zu diesen Beispielen dazugezihlt. Fir ihn
war das Leben ,kein Ponyhof“. Die Vorstel-
lung, auch als Geschiftsfithrer das Recht zu
haben, seinen Beruf mit Freude zu erfiillen,
war ihm fremd. Doch zum Gliick besuchte er
ein Gruppen-Coaching. Im Austausch mit den
anderen Teilnehmern verstand er, dass er an
seine Bedirfnisse denken durfte. So erhielt er

die , Erlaubnis® einmal auf sich zu horen.

Die Entscheidung dazu dauerte einige Monate.
Genauer gesagt: Sie fiel erst, als das Unterneh-
men in eine Krise geraten war. Der Klient war
in diesem Zusammenhang sehr unzufrieden
mit den Vorschligen seiner Mitgeschiftsfiih-
rer zur Unternehmensrettung. Er hielt andere
Maf3nahmen fir wichtig, um das Unterneh-
men erfolgreich aus der Situation zu fithren. Im
Gruppen-Coaching erhielt er weitere Unter-
stiitzung fiir seine Denkansitze. So entschied
sich der Klient, ganz aus dem Unternehmen
auszuscheiden und ein eigenes Unternehmen
zu griinden. Die Differenz zwischen dem, was
er fir richtig hielt, und dem, was getan werden
sollte, gab ihm den nétigen Impuls, sein Leben
selbst in die Hand zu nehmen. Das Commit-

ment war da.
Fazit

Learnings: Auch wenn es in einigen Fillen lan-
ge bis zum Commitment dauert, ist oft nur
ein einziger Augenblick entscheidend. Manch-
mal ist dies ein grofles und wichtiges Ereignis,
manchmal nur eines, das am Ende einer langen
Kette steht. Oder eben der bekannte Tropfen,
der das Fass iiberlaufen lisst. Letztlich wis-
sen einige Klienten gar nicht, dass sie etwas
gravierend dndern méchten und bekommen
den entscheidenden Impuls von anderen.
Eins ist aber sicher: Wer einmal den Hebel
umgelegt hat, der bewegt sich auf der ,Road
of No Return®. Und das ist die unabdingbare
Voraussetzung fiir einen erfolgreichen Verin-

derungsprozess.
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— Dialog -

Das Letzte

EBERMANN: Karl Lauterbach von der
SPD will gesetzlichen Krankenkassen verbie-
ten, Kosten homé&opathischer Behandlungen
freiwillig zu tibernehmen. Es geht um das Evi-
denzprinzip. Widerstand diirfte ihm dennoch

gewiss sein.

RAUEN: Getreu dem Motto ,Warum Fakten
bemiihen, wenn man schon eine Meinung
hat?“ kann man sicher von Widerstand ausge-
hen. Vor allem, weil nicht wenige Menschen
Homéopathie mit Naturheilkunde verwech-

seln. Was man verstehen kann.

EBERMANN: Dabei ist vorstellbar, dass
manche Krankenkasse den Vorstof} insgeheim
moglicherweise sogar begriifit, schliefSlich
werden die Kosten vor allem tibernommen,
um Wettbewerbsnachteile zu vermeiden. Mar-
keting schligt Wissenschaftlichkeit.

RAUEN: Ja, ich beftirchte auch, dass das so ist.
Man wiirde sich aber auch hier wiinschen, dass
die Sachlichkeit iitberwiegt. Wenn aber jemand
fest genug daran glaubt, dass eine Sache wirkt,
hat sie oft genug einen Placebo-Effekt. Und
der kann machtig sein. Dass es sich dabei um
eine Autosuggestion und nicht um die Wir-
kung von Zuckerkiigelchen handelt, diirfte den
Betreffenden egal sein. Leider.
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EBERMANN: So wird es auch vielen Besu-
chern des ein oder anderen - vielleicht sogar
als Coaching deklarierten — Motivationssemi-
nars oder dhnlicher Veranstaltungen egal sein,
dass nicht mehr stattgefunden hat als Autosug-
gestion. Bestenfalls.

RAUEN: Da kann man froh sein, dass es evi-
denzbasierte Forschung im Bereich Coaching
gibt. Was allerdings nicht das Problem 1&st,
dass nicht immer ,Coaching” drin ist, wo

»Coaching” drauf steht.

EBERMANN: Es mag ein bisschen wie mit
der Naturheilkunde und der Homé&opathie
sein. Vielen fillt die Differenzierung schwer.
Und das freut die Profiteure. Was kann man
dagegen machen, etwa ,nur” dartiber aufkla-
ren, was Coaching tatsichlich ist?

RAUEN: Nein, ich glaube, das ist nicht ausrei-
chend. Wir miissen auch die Theorienbildung,
Forschung und Empirie stirken. Wer heilt, hat
eben nicht automatisch Recht. Es braucht auch
plausible, iiberpriifbare Theorien. Ansonsten
kann ich auch behaupten, dass die Sonne am
Morgen deshalb aufgeht, weil ich mir jeden
Abend davor die Zihne geputzt habe. Ub-
rigens ein Zusammenhang, den ich anhand

tausender Uberpriifungen belegen kann ...



oaching Magazin

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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