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Mit Coaching kann man
(kein) Geld verdienen

MARKTBEOBACHTUNGEN

Jlch mdchte als Coach arbeiten." - Diese Aussage hort man
zurzeit haufig von Personen, die im Weiterbildungsmarkt inhr
Geld verdienen wollen. Der Wunsch mag fromm sein, doch
kann er sich auch erfllen?



Einblick in den Markt der Coach-Aspi-
ranten: Wer sich alles fiir eine Tétigkeit als Coach
qualifiziert fuhlt - Der Coaching-Markt: Wie grof ist
er tatsachlich? = Karriereberatung und Work-Life-
Balance-Coaching: Ist das der Markt fiir Newcomer?

Coaching als Geschéftsmodell: Die Realitét in Zah-
len = Die Aushildungsfalle: Was Newcomer wissen
und bedenken sollten

Das Tdefon klingelt. Der Anrufer am
anderen Ende der Leitung winscht eine
Marketing- beziehungsweise Existenzgriin-
dungsberatung. ,Alswas?', fragt der Berater.
»Als Coach", lautet die Antwort. Daraufhin
verziehen 5ch die Mundwinke des Beraters,
denn zwei Drittel der Mé&nner und Frauen,
die ihn wegen einer Existenzgriindungsbe-
ratung kontaktieren, michten Sch ds Coach
selbgtstandig machen - sai es ds Karriere-
oder Konfliktcoach oder ds Fuhrungskréf-
te- oder Unternehmercoach.

Bé viden Anrufern muss man sch jedoch
fragen, woraus sch deren Kompetenz ds
Karriere-Coach speist - daraus, dass se
sbg noch vor wenigen Wochen erfolglos
Bewerbungen schrieben, bevor sie Uberbrii-
ckungsgeld bel der Agentur fir Arbeit bean-
tragten? Oder ihre Kompetenz, d's Konflikt-
coach: daraus, dass e sch regelméaldig mit
ihrem Lebenspartner streiten und versth-
nen? Oder ds Coach flr obere Fiihrungs-
kréfte oder gar Unternehmer: daraus dass
se ein Sozia padagogikstudium absolviert
und einige Jahre ds Erziehungsberater gear-
beitet haben? Qudifiziert Se diese Erfahrung
schon dazu, Unternehmer zu beraten bel
Fragenwie; Sall ich expandieren oder nicht?
Soll ich eher auf das Niedrig- oder Hoch-
preissegment setzen? Oder: Wen <0l ich
entlassen?

»Nein, selbstverstandlich sind wir in solchen
Fragen nicht kompetent”, antworten fagt
dle Aspiranten auf den Coach-Job: , Wir
snd ja keine Fachberater." Und se fahren
fort: ,, Aber wenn es um die Frage geht, wie
ghdfe ich die rechte Bdance zwischen
Beruf und Freizeit? Dann ... Oder wenn Sch
die Mitglieder des Flihrungsteams die Kdpfe
einschlagen, dann..." Stimmt, auch diessind
mogliche Coachingthemen. Doch Hand aufs
Herz: Welche obere Flhrungskraft akzep-
tiert einen Sozidpédagogen ds Gespréchs-

partner, der noch nie einen Betrieb von
innen ssh? Hier prdlen verschiedene
Lebens- und Erfahrungswelten aufeinander.
Und: Gelten fir das Schlichten von Konflik-
ten zwischen Mitarbeitern oder Bereichen
von Unternehmen nicht andere Regeln ds
fir das Beilegen von Paarkonflikten?

Nach den meisten Anrufen kommt es
denn auch nie zu einer Existenzgrindungs-
beratung. Die Empfehlung an dieY oungsters
muss zwangdaufig lauten: ,, Machen Sedch
nicht as Coach selbststandig. In diesem
Bereich kdénnen Se lhren Lebensunterhalt
nicht verdienen." Woraufhin die Anrufer
meis erwidern: , Vergeheich nicht. DieWei-
terbildungszeitschriften widmen doch ein
Dritte] ihrer Artikel dem Thema Coaching,
Und in jeder ihrer Ausgaben wird mindes-
tens eine Studie zitiert, die zum Ergebnis
kommt: Coaching boomt."

Stimmt, die Weiterbildungsmagazine schen-
ken dem Thema Coaching grof3e Beachtung.
Selbstverstandlich: Esgibt Informationsbe-
darf, Coaching igt aus der Therapieecke her-
ausgekommen. Doch wasigt von den zitier-
ten Studien zu haten? Hinter ihnen steckt
meist ein Anbieter von Coachingausbildun-
gen. Und folglich sind die Studien so aussa-
gekréftigwie Studien, die Personaler fragen,
wie wichtig der Faktor Mensch fir den
Erfolg ihres Unternehmensigt. 100 Prozent
antworten: ,sehr wichtig". Trotzdem entlas-
<en ihre Unternehmen Mitarbeiter und kiir-
zen ihre Weiterbildungsetats. So ist esauch
mit den in Studien verkiindeten Steigerun-
gen der Ausgaben der Unternehmen fir
Coaching. Se lassen sch einfach erkléren:
Gibt ein Betrieb statt 10 Euro pro Jahr 20 aus,
betragt die Steigerung 100 Prozent. Doch
koénnen davon Heerscharen von Coachs
leben?

Fragt man Personaler, welche Rolle Coa
ching in ihrer Organisation spielt, dann
antworten se oft: ,eine steigende”. Fragt
man nach, was das genau bedeutet, lautet
ihre Antwort meist: ,,Im Rahmen unserer
Qualifizierungsmal3nahmen werden unsere
Mitarbeiter zunehmend auch gecoacht." Das
heif3t, die Coachings sind eher Trainings
on-the-job dspersonliche Beratungen. Folg-
lich erhalten diese Coaching-Auftrége auch
keine Coachs, sondern die Mitarbeiter des
Trainingsanbieters, der die Qualifizierungs-
mal3nahme durchfihrt. Und wenn die Malz-
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nahme 100.000 Euro kostet, entfallen vidl-
leicht 5.000 auf die ,,Coaching* genannten
Einarbeitungen.

Sdbstversténdlich werden hoch qualifi-
zierte und hochrangige Mitarbeiter verein-
zdt auch individuell gecoacht. Dann jedoch
meist, wenn sie beruflich vor einer neuen
Herausforderung stehen. Also muss der
Coach zum Beisid eine Expertiseim Steu-
ern von Vertriebsmannschaften oder im
Managen von Grof3projekten haben. Dann
ist das Coaching faktisch so etwas wie eine
fachliche Einzelberatung —in deren Rahmen
sdbstverstandlich auch tber die Angste und
Bedenken gesprochen wird, die der Projekt-
oder Vertriebdeiter hegt. Also bleiben - wie
die eingangs zitierten Coach-Aspiranten
richtig geschlussfolgert haben - nur zwe
Themenkomplexe ds mdgliche Arbeitsfelder
fir Newcomer: das Themenfeld Karrierebe-
ratung und die Beratung in Work-Life-
Balance-Fragen.

Fur das Themenfeld Karriereberatung gibt
es zwe mogliche Zielgruppen: private
Sdbstzahler und Arbeitdose, deren Bera
tung von der Agentur fir Arbeit oder von
ihrem alten Arbeitgeber bezahlt wird. Be
den Selbstzahlern muss man sch fragen, wie
viele Privatpersonen bereit sind, 500, 1.000
oder gar mehr Euro fir ein Karrierecoa
ching zu bezahlen. Und bel den Arbeitdosen
gellt Sch die Frage, ob es zu verantworten
ist, wenn frisch gebackene Coachs, die sebgt
noch an ihrer beruflichen Existenz basteln,
diese Personen beraten. Schlieldich kniipfen
die Arbeitdosen an die Beratung die kon-
krete Hoffnung, dass ihnen eine neue beruf-
liche Perspektive ertffnet wird.

Zum Themenkomplex Work-Life-Badan-
ce. Coachings zu dieser Thematik werdenin

Service

Jorg Middendorf: ,Umfrageergebnisse
zur wirtschaftlichen Situation von Coaches"
(Daten fir das Jahr 2004). Managementwissen
Online, Umfrage 19. Bezug tiber www.MWonline.
de gegen eine Schutzgebiihr von 15 Euro.
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(Grof3-)Unternehmen angeboten. Se gehd-
ren in enigen ,wdtoffenen" Konzernen
ebenso zur Imagepolitur wie eine Frau, die
den Unternehmenshereich Kommunikation
leitet, damit das Unternehmen eine VVorze-
ge-Karrierefrau hat. Doch wie grof3 ist das
Volumen dieses Marktsegments? Beispiel-
haft sind die Aussagen des Bereichdeiters
Personal eines grofRen deutschen Finanz-
dienstleisters, der jahrlich fast zehn Millio-
nen Euro fir Persona entwicklungsmal3nah-
men ausgibt. In dem Konzern erhielten im
vergangenen Jehr sieben Fihrungskréfte ein
Work-Life-Balance-Coaching. Das Budget
hierfir betrug schlappe 15.000 Euro, dso
magere 0,15 Prozent des Gesamtetats.

All dieser Uberlegungen ungeachtet existiert
ein Coachingmarkt - genauer ein Markt fir
Coachingausbildungen. Er ist hart um-
kémpft. Dasbeweist die Grindung der zahl-
reichen Coachingverbande im vergangenen
Jahr, in denen meist Ausbildungsanbieter
das Sagen haben. Das beweist aul3erdem die
Tatsache, dass Sch inzwischen auch im Coa

ching-Markt sdlbst ernannte Zertifizierer
tummeln, die Newcomern mehr oder min-
der direkt versprechen: ,,Wenn ihr von uns
zertifiziert seid, dann werdet ihr erfolgreich
sein." Diese Versprechen sind meist leere,
denn der Markt fir Coaching hat bei weitem
nicht den von den Anbietern suggerierten
Umfang.

Tasachlich kénnen die wenigsten Coa
ches alein vom Coaching leben. Bel den
meisten Coachestrégt die Einzd- bzw. Team+
beratung némlich nur zu maximal einem
Drittel des Jahresbruttoeinkommensbei, wie
eine Online-Umfrage vom Friihjahr des Jah-
res 2005 unter 373 Coachesvon MWonline
und Coach Jorg Middendorf (siehe Service-
Kasten, S. 55) ergeben hat. Demnach macht
bei der Héfte der Befragten Coaching auch
nur etwa en Drittel der Arbeitszeit aus.
Mehr ds zwei Drittel der Befragten gehen
neben dem Coaching der Trainertétigkeit
nach. Knapp die Hafte bietet aulRerdem
welitere (nicht ndher definierte) Beratungs-
formen an. 17 Prozent arbeiten zusétzlich
as Supervisor.

Dass man vom Coachen dlein nicht leben
kann, kann sch jeder auch leicht selbst aus-

rechnen. Um einigermal3en gut leben zu
kdnnen, muss ein Coach einen Umsatz von
monatlich 7.500 Euro anpeilen. Denn en
Drittel des Umsatzes wird bereitsvon Biro-,
Werbekosten usw. sowie der private Alters-
vorsorge und Krankenversicherung ver-
schlungen. Der Monat hat ungefahr 18 Ar-
beitstage (30 Tage minus 8 Tege Wochenende
minus 15 Felertage minus 2,5 Urlaubstage).
Davon entfalen nochmals sechsArbeitstage
auf Buro-, Akquisetétigkeiten usw. Was be-
deutet: Der Coach muss an den verbleiben-
den zZwdlf Tagen jeweils einen Umsatz von
circa 625 Euro erzielen.

Arbeitet der Coach Uberregional, muss er
aso fir seine Coachingtermine zum Be i
regelmédig von Frankfurt nach Stuttgart
oder nach Kdln Jahren, benétigt er fir eine
Coachingsitzung inklusive Fahrtzeit fest
einen Arbeitstag. Also muss er seinem Kun-
den fur das Coaching inklusive Fahrtkosten
circa 800 Euro berechnen. Frage: Fur wie
vide und welche Mitarbeiter snd Unterneh-



men bereit, 800 Euro fur eine
2wei- bis dreistiindige Beratung
zu bezahlen? Zumadl es ja, wie
bereits erlautert, um ein Coa-
ching zum Thema Work-Life-
Bdance bzw. Karriereplanung
geht? Gewiss nur fur ganz weni-
ge, die auf der Gehaltsstufe weit
oben stehen. Und welche (fach-
liche) Expertise muss der Coach
haben, damit er dieses Honorar
erhdt? Gewiss eine Expertise,
die nur ganz wenige ,, Querein-
seiger" haben.

Denkt man diesen Gedanken
zu Ende, kann das Coaching-
Gechéft fur Newcomer nur €in
regiondlessain. Sowéareesimmer-
hin moglich, auch zwe Coa-
chingsitzungen pro lag durch-
zufihren. Dann wirde deren
Preis auf circa 350 Euro sinken.
Doch sdbst dann stdllt sch die
Frage: Wie hoch muss eine Per-
son in einer Organisation ange-
sieddt sein, damit dieser Betrag
bezahlt wird?

Andersargumentiert: Gesetzt
den Fall, eine solche zahlungs-
kréftige Klientd exidtiert in aus-
reichendem Umfang. Dann muss
der Coach ungeféhr 22 Coa
chingsitzungen pro Mona durch-
fuhren, um auf einen Umsatz
von 7.500 Euro zu kommen.
Damit er so oft nachgefragt wird,
muss der Coach dieWerbetrom-
md unabldssig rihren, und ssine
Akquisemaschine muss wie
geschmiert laufen. Denn ein
Nachteil des Coachings darf
auch nicht verschwiegen wer-
den: Die Zusammenarbeit mit
dem Coachee beschrénkt sich in
der Regd auf eine Hand vall Sit-
zungen. Dann ist Se beendet.
Al muss der Coach stets neue
Klienten akquirieren. Und dies
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ist ein sehr mihsames Geschéft, denn beim Coaching
spidlen die Faktoren Vertrauen und personliche Bezie-
hung eine noch gréfere Rale ds beim Training oder
bel der Fachberatung. Entsprechend viel Zeit und Geld
muss der Coach investieren, damit er einen Auftrag
erhdlt, was wiederum seinen Profit schmélert.

Doch dl das wissen die meisten Newcomer nicht: Se
beginnen ihre Coaching-Ausbildung in der Hoffnung,
sch anschliefRend eine berufliche Existenz ds Coach
aufbauen zu kénnen. Thnen wird ein Markt vorgegau-
kelt, der so nicht existiert und so auch nicht lukrativ ist.
Ahnlich erging es Absolventen vieler anderer Ausbil-
dungen, die in der Vergangenheit boomten: Welche
Person, die vor zehn oder flinfzehn Jahren eine Sugge
stopadie-Aushildung absolvierte, verdient heute noch
ihr Geld a's Suggestopéade? Welche Person, die Sch zum
Moderator aushilden lief3, arbeitet heute noch alein ds
M oderationskarten-Beschrifter und -Sortierer? B wel-
chem Trainer, der eine NLP-Practitioner-Ausbildung
durchlief, ig dies heute mehr ds eine Ful3note im
Lebendauf? Wasigt aus denen geworden, die eine Medi-
atorenaushildung durchliefen mit der Hoffnung, ds
Mediator auf dem Markt Fuf3 zu fassen? Vermutlich gibt
es nur einigewenige, die es ohne entsprechenden Back-
ground as Trainer oder langjahriger Erfahrung a's Fiih-
rungskraft geschefft haben, mittels einer solchen Aus-
bildung eine Existenz aufzubauen. Aul3er natrlich, e
sind gleichzeitig ds Mediatoren-, Suggestopéadie- oder
NLP-Ausbilder tétig.

Deshab sollten Personen, die Sch fir eine Coaching-
aushildung interessieren, zunéchst besser fir das Fun-
dament sorgen: Zum Beispid sollten sie eine solide
Trainer- oder Berateraushildung absolvieren. Aber auch
mit solider Grundlage ist das Unterfangen, Sch ds Coach
selbststéndig zu machen, ein mithsames und wenig luk-
ratives Geschéft. AulRer natlirlich: Der Coach it fektisch
Traner, der im Rahmen seiner Trainertétigkeit auch
einzelne Teilnehmer personlich betreut. Oder der Coach
ist Fach-Berater, der im Rahmen seiner Beratertétigkeit
mit seinen Klienten auch tiber deren Angste und Beden-
ken beim Umsetzen bestimmter Lésungen spricht. Ein
solches Vorgehen sollte eigentlich fir Trainer und Bera:
ter selbstversténdlich sein. Also: Wofur braucht man
dann den Coach!

BernhardKuntz



