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Commitment im Coaching

Von Gudrun Happich
Ob ein Ziel erreicht wird, hängt nicht ausschließlich von der Überzeugung 
ab, das richtige Ziel vor Augen zu haben. Auch äußere Zwänge spielen 
u.a. eine gewichtige Rolle. Dennoch (und vielleicht gerade deshalb) kann 
ein starkes Commitment bezüglich des angestrebten Ziels nur förderlich 
sein, wenn z.B. später auftretende Hürden zu überspringen sind. Das 
Prüfen und emotionale Verankern des Commitments des Klienten mit 
seinem anvisierten Ziel kann daher im Coaching einen wertvollen Anstoß 

zur Veränderung darstellen.

Wege für den nötigen Impuls, Ziele anzugehen
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„Ja, ich will.“ Drei einfache Worte und gleich-
zeitig das stärkste Commitment, das Men-
schen einander geben können. So schön dies 
im Privatleben sein kann, so schwer fällt es oft 
im Beruf. Doch nur, wenn das Commitment 
in Bezug auf ein Ziel stark genug ist, ist ein 
erfolgreicher Veränderungsprozess überhaupt 
möglich. Deshalb ist die Frage danach, wie 
ernst es gemeint ist, sehr wichtig. Sonst ist die 
Wahrscheinlichkeit groß, dass das Coaching 
schon scheitert, bevor es angefangen hat.

Das Commitment als Kraftgeber

Erst dann, wenn der Klient in sich hineingehört 
hat und sich ganz sicher ist, dass er die Verän-
derungsreise, z.B. zu seiner Idealposition, an-
treten möchte, dann erst ist das Commitment 
stark genug, um die Herausforderungen, die 
ein Veränderungsprozess 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 für den Kli-
enten plötzlich viel wichtiger waren. Im Coa-
ching wurden diese bearbeitet. Nach einiger 
Zeit kehrte die ursprüngliche Unzufriedenheit 
zurück – stärker als zuvor. Der Klient hatte das 
Gefühl, dass am Problem schon viel zu lange 
„herumgedoktert“ wurde – ohne Ergebnis. Für 
ihn eine klare Sache, dass der Coach versagt 
haben musste. Natürlich! Es ist viel leichter, 
die Verantwortung einfach abzugeben.

Dabei ist das Commitment für 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

Sog und Leidensdruck sind erfahrungsgemäß 
die zwei Zutaten zum Commitment. Mit Sog 

ist an dieser Stelle eine Art „Du-darfst-Pro-
gramm“ gemeint. Insbesondere Führungskräf-
te im Topmanagement verbieten es sich oft, 
Entscheidungen zu treffen, die ihrer Meinung 
oder ihren Bedürfnissen entsprechen. Und 
doch ist es gerade diese Suche nach der eigenen 
Leidenschaft, die ungeahnte Kräfte mobilisiert. 
Auf der anderen Seite steht der Leidensdruck. 
Je stärker er ist, desto stärker 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 für ihn heißen würde, 
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 hierfür das 
Mittel der Überzeichnung. So kann es z.B. 
helfen, wenn der Coach typische Risiken wie 
Überforderung oder Burn-out als mögliche 
Zukunftsperspektiven nennt. Dies sollte na-
türlich nur im Rahmen einer Verdeutlichung 
möglicher Folgen bei Nichthandeln und nicht de-
struktiv geschehen, da sonst möglicherweise 
die Beziehungsebene zwischen dem Coach 
und dem Klienten gefährdet ist. Die Grenze 
zur Beeinflussung oder gar Manipulation des 
Klienten darf vom Coach nicht berührt wer-
den. Allerdings: Erst, wenn die beiden Kräfte 
Sog und Leidensdruck stark ausgeprägt sind, 
entsteht ein belastbares Commitment. Indika-
toren für ein starkes Commitment lassen sich 
in vier Punkten zusammenfassen:

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

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

3.	� Der Umsetzungsimpuls muss stärker 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 
ändern!“

Das Commitment forcieren

Es gibt zudem Fragen, die dem Klienten dabei 
weiterhelfen, den Entscheidungsprozess zum 
Commitment anzustoßen. 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 Ihnen dieser Erfolg wichtig? Wel-
che Vorteile versprechen Sie sich davon?

»» Worum geht es wirklich für Sie? Was ist das 
für 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 treffen. 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 für ein Commitment 
gesichert. Fehlt das Bauchgefühl, gibt es auch 
kein Commitment. Der Verstand hat mit 50 
Bits (Basiseinheiten von Informationen) pro 
Sekunde eine viel geringere Kapazität als „der 
Bauch“ bzw. das Unbewusste mit ca. 11 Millio-
nen Bits pro Sekunde. So ist der Verstand sehr 
gut geeignet, wenn es um Präzision und Fokus-
sierung geht. Bei komplexeren Entscheidungen, 
die „das große Ganze“ betreffen, braucht es das 
Unbewusste, da es in der Lage ist, eine Vielzahl 
an Informationen zu verarbeiten (Kast, 2007).

Hindernisse:  
Komfortfalle und Fehlzündung

Allerdings: Was sich erst einmal so leicht an-
hört, bringt in der täglichen Coaching-Praxis 
seine Probleme mit sich. Beeinträchtigt wird 
das Commitment von zwei Aspekten: von der 
„Komfortfalle“ und der „Fehlzündung“.

Rückfall in die Komfortzone vermeiden
Ganz klar: Wer sich auf den Weg zur Idealpo-
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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 über 
seine Zweifel und auch äußere Meinungen 
hinwegzusetzen.

Auch wenn der Leidensdruck noch so hoch 
ist, ist die Gefahr groß, in die Komfortzo-
ne zurückzufallen. In der Coaching-Praxis 
kommt es vor, dass ein Klient fest entschlos-
sen ist und seinen idealen Platz finden möchte.  
In den ersten Terminen wird auch über dieses 
Thema gesprochen, doch schnell verliert es die 
Priorität. Das ist einfach zu erklären: Alleine 
der Austausch mit dem Coach als Sparrings-
partner entspannt die Situation schnell. Als 
würde aus einem prall gefüllten Luftballon 
der kritische Luftüberschuss entweichen. Das 

zuvor noch höchstdringliche Thema verliert 
seine Brisanz.

An sich ist dies eine normale und häufig zu 
beobachtende Entwicklung, dass der Klient 
im Coaching schnell eine Entlastung verspürt. 
In Hinsicht auf ein belastbares Commitment 
stellt sich in dieser Situation für den Coach die 
Herausforderung, herauszufinden, wie hoch 
das Commitment für die Zielerreichung des 
ursprünglichen Themas ist. Der Klient sollte 
von selbst wieder auf das Ausgangsthema zu-
rückkommen. Passiert dies nicht, ist es wohl 
auch nicht mehr wichtig.

Fehlzündung: 
Wenn die Lösung schon parat steht
Manchmal ist das Commitment so groß, dass 
es die Lösung gleich mitpräsentiert. Der Klient 
hat dann eine Idee im Kopf, von der er sich 
nicht mehr abbringen lässt. In dieser Situation 
kann es zu einer Fehlzündung kommen, die 

im schlimmsten Fall weit an der Idealpositi-
on vorbeischießt. Manchmal kündigt z.B. ein 
Klient vorzeitig seine Arbeitsstelle, obwohl 
er noch keinen Ersatz hat. Die Übergangszeit 
kann psychisch so energieraubend sein, dass 
für das Ziel der Suche einer Idealposition keine 
Kapazitäten mehr übrigbleiben.

Insbesondere charakterstarke Führungskräf-
te lassen sich von ihren Lösungsideen schwer 
abbringen. Auch dann, wenn sie einer Illusion 
nachjagen. Sie sind felsenfest davon überzeugt, 
dass die nächste Karrierestufe ihre Rettung ist. 
Erst ganz oben seien sie wirklich sicher. Erst 
dort würden sie wirklich wertgeschätzt. Doch 
oftmals findet sich ein ähnliches Muster: Die 
Führungskräfte arbeiten über viele Jahre daran, 
immer eine Stufe höher zu steigen. Hinterfragt 
man dieses Vorgehen, stellt sich heraus, dass 
es sich hierbei um eine reine Kopfentschei-
dung handelt, die mit keinerlei Emotionen 
verknüpft ist. Für das Coaching ist dies eine 
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spielt immer eine entscheidende Rolle. Im Fol-
genden werden vier unterschiedlich gelagerte 
Fälle aus der Praxis vorgestellt.

Fall 1: 
Mehr Commitment geht nicht

Die Klientin, eine Volkswirtin, wollte zielstre-
big in den Vorstand aufsteigen. Für sie war klar, 
wohin es geht: an die Spitze. Einschlägige Füh-
rungserfahrung hatte sie in der Geschäftsleitung 
einer Konzerntochter gesammelt. Ein schöner 
Zufall war, dass in naher Zukunft ein Wandel 
in der Unternehmenskultur stattfinden sollte, 
der mit der Erhöhung der Frauenquote in den 
Führungspositionen einhergehen sollte. Die 
Chance für 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 überprüfen.

Keine Frage, die Karriere der Volkswirtin war 
steil nach oben verlaufen. Gleichzeitig war sie 
sich ihrer Fähigkeiten und ihrer Grenzen be-
wusst. Das Unternehmen, für das sie arbeitet, 
war ihr immer extrem wichtig gewesen. Im 
Kulturwechsel sah sie ein großes Potenzial. 
Sie hatte den Wunsch, von Anfang an dabei 
zu sein. Und auch in der Vorstellung der Ne-
gativseiten ihrer zukünftigen 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 
verändern. Das war ihr Hauptmotiv für ihren 
Karriereschritt.

Commitment-Check bestanden
Um das Commitment zu überprüfen, stell-
te der Coach zu Anfang kritische Fragen. Er 
entwarf überzogen negative Zukunftsszena-
rien. Die Frage war, wollte sie es tatsächlich 
mit „denen da oben“ aufnehmen und dieses 
Risiko eingehen? Ihr 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 können würde. Genau 

deshalb brauchte sie einen Sparringspartner, 
um die entsprechenden Handlungsalternati-
ven zu entwickeln. Sie wollte als „Goldfisch 
mit Hai-Tarnkappe“ im Haifischbecken mit-
schwimmen können. 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 würde, würde alles 
besser. Genauso war es bei dem Bereichsleiter 
eines IT-Unternehmens. Was war passiert? Der 
Großteil 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 Regressansprüche von 
Kunden. Dieses Fehlmanagement bekam der 
Bereichsleiter direkt in seinem Geldbeutel zu 
spüren. Kein Wunder, dass er an der Situation 
etwas ändern wollte. Die Kraft für das Com-
mitment nahm der Klient aus der Diskrepanz 
zwischen dem, was er für fair hielt, und dem, 
wie die Realität aussah. Ein Commitment, das 
für einen Veränderungsprozess mehr als stark 
war. Um dem Klienten noch mehr mit der ent-
scheidenden Energie „aufzuladen“, „bohrte“ 
der Coach in der Wunde und führte diesen As-
pekt dem Klienten mehrmals klar vor Augen: 
Was, wenn diese Situation anhielte und noch 
mehr Fehlentscheidungen getroffen würden? 
War es möglich, dass die Lage eskalieren und 
existenzbedrohend würde? Wichtig war, diese 
Erfahrung emotional im Gedächtnis des Klienten 
zu verankern, um sie jederzeit wieder abrufen 
zu können. In Coaching-Phasen, in denen der 
Klient an seinem Entschluss zweifelte, führte 
ihm der Coach sie wieder vor Augen, um das 
Commitment zu festigen.

Fall 3: 
Commitment durch Schlüsselerlebnis

Bei dem Geschäftsführer einer Konzerntoch-
ter in der Pharmabranche war der Entschluss 
zur Veränderung nicht so offensichtlich. Bei 

schwierige Ausgangssituation. Von der einen 
Seite gibt es für 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 läuft.

Energie umleiten
Was kann der Coach tun, um die mobilisierte 
Energie für das Commitment zu nutzen und 
alternative (und möglicherweise bessere) 
Lösungen mit dem Klienten zu reflektieren? 
Der einzige Weg, dies zu schaffen, ist es, die 
vorschnell verankerte Lösungsidee vom Com-
mitment zu entkoppeln. Natürlich darf der Kli-
ent diesen Versuch nicht auf den ersten Blick 
bemerken. Es gilt, ihm zu sagen, dass seine Lö-
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 für den 
Klienten zu finden, indem sein Commitment 
auf die Probe gestellt und hinterfragt wird.

Eine gute Möglichkeit ist, das Gespräch auf 
eine sachliche und Managern bekannte Ent-
scheidungsebene zu bringen. Die richtige Fra-
gestellung lautet in diesem Fall ungefähr so: 
„Wenn das mit dem Vorstandsposten hinhaut, 
ist das super! Aber gibt es vielleicht noch eine 
Alternative, womöglich noch etwas Besseres?“

Schwebt dem Klienten also schon eine Lö-
sung vor, trennt der Coach Commitment und 
Lösungsidee voneinander, um von Anfang an 
offen an den Prozess herangehen zu können. 
Hierbei ist keinesfalls ausgeschlossen, dass 
sich die ursprüngliche Lösungsidee 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 erst im Laufe der Zeit zustande. Nicht 
selten sorgt ein Schlüsselerlebnis für das nötige 
Commitment. Ganz gleich mit welchem Anlie-
gen und welchen Ausgangssituationen Klienten 
in ein Coaching einsteigen, das Commitment 
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seiner ersten Coaching-Sitzung schien er stark 
belastet. Dementsprechend konfus waren seine 
Zukunftsvorstellungen: Von völligem Karriere-
ausstieg bis zum Aufstieg an die Konzernspitze 
war alles dabei. Schnell war klar, dass er einer 
der Leistungsträger war, die viel für andere be-
werkstelligen und Verantwortung übernehmen, 
aber gleichzeitig für ihre eigenen Bedürfnisse 
nicht einstehen können. Er war jemand, der 
einfach funktionierte. Um die hohe Belastung 
zu managen, hatte er zwar einige Rituale, z.B. 
regelmäßig 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 erfüllt fühle, verwies er auf 
das viel schlechtere Leben seiner Eltern und 
lobte seine Familie, wie sehr sie ihn unterstütze.

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 
für ihn klar: der Coach sollte die komplette 
Verantwortung für die Veränderung seines 
Lebens übernehmen. Er fühlte sich überlas-
tet und fragte sich, ob er den Job noch lange 
machen könne. Gleichzeitig gab er sich von 
seinem Weg im Unternehmen überzeugt. 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 Bedürfnisse zu ergründen und eine neue 
Richtung einzuschlagen.

Hier war ein Kunstgriff nötig. Wie schon 
oben gesagt, muss manchmal ein emotiona-
les Schlüsselerlebnis her. Eher nebenbei stellte 
der Coach die Frage, was denn passieren wür-
de, wenn alles so weiterginge wie bisher. Der 
Klient wurde leichenblass. Dann bekäme er 
einen Herzinfarkt. Erst in diesem Augenblick 
erkannte er, dass ein „Weiter so!“ keine Lö-
sung war. Er war erschüttert und emotional tief 
berührt. Erst jetzt war er zu einem wirklichen 
Commitment bereit.

4. Fall: 
Wenn „Du darfst“ und größter  

Leidensdruck zusammenkommen

Es gibt auch Fälle, bei denen es niemals zum 
Commitment kommt. Beinahe hätte der Kli-
ent zu diesen Beispielen dazugezählt. Für ihn 
war das Leben „kein Ponyhof “. Die Vorstel-
lung, auch als Geschäftsführer das Recht zu 
haben, seinen Beruf mit Freude zu erfüllen, 
war ihm fremd. Doch zum Glück besuchte er 
ein Gruppen-Coaching. Im Austausch mit den 
anderen Teilnehmern verstand er, dass er an 
seine Bedürfnisse denken durfte. So erhielt er 
die „Erlaubnis“, einmal auf sich zu hören.

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 Vorschlägen seiner Mitgeschäftsfüh-
rer zur Unternehmensrettung. Er hielt andere 
Maßnahmen für wichtig, um das Unterneh-
men erfolgreich aus der Situation zu führen. Im 
Gruppen-Coaching erhielt er weitere Unter-
stützung für seine Denkansätze. So entschied 
sich der Klient, ganz aus dem Unternehmen 
auszuscheiden und ein eigenes Unternehmen 
zu gründen. Die Differenz zwischen dem, was 
er für richtig hielt, und dem, was getan werden 
sollte, gab ihm den nötigen Impuls, sein Leben 
selbst in die Hand zu nehmen. Das Commit-
ment war da.

Fazit
 
Learnings: Auch wenn es in einigen Fällen lan-
ge bis zum Commitment dauert, ist oft nur 
ein einziger Augenblick entscheidend. Manch-
mal ist dies ein großes und wichtiges Ereignis, 
manchmal nur eines, das am Ende einer langen 
Kette steht. Oder eben der bekannte Tropfen, 
der das Fass überlaufen lässt. Letztlich wis-
sen einige Klienten gar nicht, dass sie etwas 
gravierend ändern möchten 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 für einen erfolgreichen Verän-
derungsprozess.

Dieser Beitrag basiert auf: Happich, Gudrun 
(2018). Was wirklich zählt. Wiesbaden: Sprin-
ger.
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EBERMANN: Karl Lauterbach von der 
SPD will gesetzlichen Krankenkassen verbie-
ten, Kosten homöopathischer Behandlungen 
freiwillig zu übernehmen. Es geht um das Evi-
denzprinzip. Widerstand dürfte ihm dennoch 
gewiss sein.

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

EBERMANN: Dabei ist vorstellbar, dass 
manche Krankenkasse den Vorstoß insgeheim 
möglicherweise sogar begrüßt, schließlich 
werden die Kosten vor allem übernommen, 
um Wettbewerbsnachteile zu vermeiden. Mar-
keting schlägt Wissenschaftlichkeit.

RAUEN: Ja, ich befürchte auch, dass das so ist. 
Man würde sich aber auch hier wünschen, dass 
die Sachlichkeit überwiegt. Wenn aber jemand 
fest genug daran glaubt, dass eine Sache wirkt, 
hat sie oft genug einen Placebo-Effekt. Und 
der kann mächtig sein. Dass es sich dabei um 
eine Autosuggestion und nicht um die Wir-
kung von Zuckerkügelchen handelt, dürfte den 
Betreffenden egal sein. Leider.

EBERMANN: So wird es auch vielen Besu-
chern des ein oder anderen – vielleicht sogar 
als Coaching deklarierten – Motivationssemi-
nars oder ähnlicher 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 löst, 
dass nicht immer „Coaching“ drin ist, wo 
„Coaching“ drauf steht.

EBERMANN: Es mag ein bisschen wie mit 
der Naturheilkunde und der Homöopathie 
sein. Vielen fällt die Differenzierung schwer. 
Und das freut die Profiteure. Was kann man 
dagegen machen, etwa „nur“ darüber aufklä-
ren, was Coaching tatsächlich ist?

RAUEN: Nein, ich glaube, das ist nicht ausrei-
chend. Wir müssen auch die Theorienbildung, 
Forschung und Empirie stärken. Wer heilt, hat 
eben nicht automatisch Recht. Es braucht auch 
plausible, überprüfbare Theorien. Ansonsten 
kann ich auch behaupten, dass die Sonne am 
Morgen deshalb aufgeht, weil ich mir jeden 
Abend davor die Zähne geputzt habe. Üb-
rigens ein Zusammenhang, den ich anhand 
tausender Überprüfungen belegen kann …

Das Letzte
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