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I Allg. Informationen

Akademische Ausbildung
e Studium der Betriebswirtschaft, Marketing/Controlling (Diplom-Betriebswirt FH)
e Studium Bankmanagement an der Akademie Deutscher Genossenschaften in Mon-
tabaur (Diplom Bankbetriebswirt ADG)

Coachingrelevante Ausbildungen (laut Selbstauskunft)
e Coach-Ausbildung (Hypnotherapeutisch, Odenwald-Institut)
e European Business Coach
e 7. Zeit Zertifizierungsverfahren zum Professional Certified Coach ICF International
Coaching Federation
e Systemische Weiterbildung

Supervision (laut Selbstauskunft)

Herr Krauter nutzt 20 Stunden pro Jahr Mentorcoaching

Berufserfahrung (laut Selbstauskunft)

20 Jahre Berufserfahrung in Vertrieb, Fihrung und als Unternehmensberater in Industrie
und Banken sowie mehrjahrige praktische Erfahrung als Business- und Executive Coach

Berufliche Aktivitaten (laut Selbstauskunft)

e Geschéftsfuhrer der SYNK GROUP

¢ Direktor der European Academy of Business Coaching, Stuttgart

e Geschaftsfuhrer der Selbstcoachingplattform Synlife.com

e Mitglied des Gutachterausschusses fur die Personenzertifizierung zum DIN-gepriften
Business-Coach bei DIN CERTCO.

e Dozent an der Akademie Deutscher Genossenschaften in Montabaur

e Buchautor u.a. von ,Kundenbindung im Finanz-Vertrieb* (Gabler-Verlag 2003), ,E-

Finance® (Herausgeber Erhard Petzel, Gabler Verlag), Neue Impulse fur Mitarbeiterge-
sprache“ (Pro Business-Verlag 2006) und ,Business-Coaching tool set* (Pro Business-
Verlag 2007), E-Coaching (Mitautor, Herausgeber Prof. Dr. Harald Geil3ler, 2008) und
diverse Fachartikel bei www.business.de und Symposion Publishing

Tatigkeitsprofil

o 10% Projektbegleitung Training und Business-Coaching

o 20% Executive Coaching

e 30% Geschaftsfihrung der SYNK GROUP, Synlife und European Academy of
Business Coaching

e 30% Durchftihrung von Ausbildungen an der European Academy of Business
Coaching
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Bevorzugte Praxisfelder (laut Selbstauskunft)

Herr Krauter arbeitet vor allem in folgenden Praxisfeldern (die Reihenfolge der im Folgen-
den genannten Praxisfelder spiegelt den quantitativen Umfang wider):
Lehrcoach in Coachingausbildungen
Unternehmens-/Bereichsfiihrung (EC)

Coaching von Geschéftsleitungs- bzw. Vorstandsteams (Grp. C.)
Change-Coaching (EC)

Existenzgrindung (EC)

Mitarbeiterfihrung (EC)

Potenzialidentifikation und personliche Karriereplanung (EC)
Fuhrungskrafte in neuer Position (,Die ersten 100 Tage®) (EC)

ONoOUAWNE

(EC = Einzel-Coaching
Grp.C. = Gruppen-Coaching
Org.C. = Organisations-Coaching)

Bevorzugtes Coaching-Setting (laut Selbstauskunft)
5-10 Coachinggespréache a 2-3 Stunden und mediale Transferbegleitung 3 — 6 Monate mit

Evaluation

Preisgestaltung
Herr Krauter hat einen Stundensatz von 225 - 250 €.
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Il Untersuchtes Praxisbeispiel

Ausgangslage fir das als Video vorliegende Coaching

Herr Krauter hat der Forschungsstelle Coaching-Gutachten folgende anonymisierte Aus-
gangslage zugeschickt:

,Helmut van Bork, Diplom-Kaufmann, MBA wird in 6 Monaten das mittelstandische
Unternehmen von den Eltern Gibernehmen. Diese ziehen sich aus dem Geschéft zu-
ruck. Das mittelstandische Logistikunternehmen beschéftigt 250 Mitarbeiter und
bewegt sich in einem hart umkampften Markt. Die Zahlen des Unternehmens sind
gut. Bisher wurde das Unternehmen vom Vater eher autoritar gefuhrt. Helmut van
Bork hat vor, einiges in der Fuhrungskultur zu verandern. Fiihrung mit Vorbildfunkti-
on schwebt ihm vor. Geschaftspolitisch will er den Kurs des Vaters erst einmal bei-
behalten, setzt aber langerfristig auf neue Markte.“

Der Schauspieler Jirgen Haulller wurde von der Forschungsstelle Coaching-Gutachten
beauftragt, auf der Grundlage der obigen Vorgabe sich von Herrn J6rg Krauter coachen zu
lassen. Es wurde Uberprift, dass es zwischen Herrn Haul3ler und Herrn Krauter vor der
Durchfiihrung des Coachings keinerlei bilaterale Absprachen gab.

Herr Haulller spielte einen Klienten, der fir Coaching aufgeschlossen ist und die Anre-
gungen des Coachs eigeninitiativ aufnimmt.

Auf der Grundlage der eingereichten Ausgangslage und Personlichkeitsbeschreibung des
Klienten wurde davon ausgegangen, dass es sich bei dem als Video vorliegenden Coa-
ching um den zweiten Kontakt zwischen Coach und Klient handelt. Der erste (fiktive) Kon-
takt war ein kurzes Kennenlernen auf dem Flughafen.

Analyse und Bewertung der Coachingsitzung als Ganzes®

Wie die folgende Analyse im Einzelnen zeigt, liegt die untersuchte Sitzung im obersten
Qualitatsbereich.

Die untersuchte Coachingsitzung gliedert sich in sieben Phasen:
1. Beziehungsaufbau und Klarung der Agenda fuir die aktuelle Sitzung (00:00 — 02:22)
2. Klarung der Ziele des gesamten Coachings und insbesondere der aktuellen Sitzung
(02:23 — 17:28)
Bestandsaufnahme, was der Klient bisher zur Zielerreichung unternommen hat
(17:29 — 22:03)
Exploration neuer zielfihrender Malinahmen/Aktivitaten (22:04 — 33:50)
Praktische Ubung (Rollenspiel) einer ersten zielfilhrenden Aktivitat (33:51 — 39:33)
Analyse der durchgefiihrten praktischen Ubung (39:34 — 42:00)
Zusammenfassung und Ausblick auf die nachste Sitzung (42:01 — 47:57)

w

No ok

! Siehe auch die Tabellen im Teil 111 dieses Gutachtens
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Die Coachingphasen grenzen sich klar voneinander ab, haben eine sinnvolle Binnenstruk-
tur, bauen systematisch aufeinander auf und bilden eine konzeptionell Uberzeugende
Gesamtarchitektur der Coachingsitzung.

Im Einzelnen heil3t das:

¢ Nach einer Einstimmung ermittelt und bestimmt der Coach in der ersten Phase klar
strukturiert und verbindlich die Themen, die fur das Coaching relevant sind und Grund-
lage der aktuellen Sitzung sein sollen.

e Auf dieser Basis klart er in der zweiten Phase die Ziele des Coachings, indem er die
Zielvorstellungen des Klienten strukturierend zusammentragt und dabei konkretisieren-
de Rickfragen vor allem zu den Konsequenzen stellt, die der Klient bei Zielerreichung
erwartet. Auf diese Weise verbindet sich die Zielklarung mit einer ersten skizzenhaften
Identifikation zum einen der vorliegenden Ressourcen und zum anderen der zu erwar-
tenden Umsetzungsprobleme der Zielerreichung. Auf dieser Grundlage wird mit Un-
terstltzung des Flipcharts das Ziel der aktuellen Sitzung gekléart.

e In der dritten Phase bilanziert er mit dem Klienten am Flipchart, was dieser bereits
getan hat, um seine Ziele zu erreichen, und wie weit er sie bisher erreicht hat. Dabei
wird erkennbar, von wo in Zukunft der ,starkste Gegenwind“ zu erwarten ist.

e In der vierten Phase erkundet der Coach mit dem Klienten, welche n&chsten Aktivitaten
sich anbieten, um wirkungsvoll sein Ziel zu erreichen. Dabei riickt die Erkenntnis in den
Mittelpunkt, dass der Klient ein klarendes Gespréach mit seinem Vater fihren muss.
Diese Einsicht nimmt der Coach zum Anlass, sich ein szenisch konkretes Bild zu ma-
chen, welche Erwartungen und insbesondere auch Befurchtungen der Klient beziglich
eines solchen Gesprachs hat.

e Dieses Gesprach wird in der funften Phase in einem Rollenspiel, in dem der Coach
nach sorgfaltiger Absprache mit dem Klienten die Rolle des Vaters Gibernimmt, getbt
und anschlieBend in der sechsten Phase analysiert.

e Die Sitzung endet mit einer sorgfaltigen Zusammenfassung der in der Sitzung erarbei-
teten Ergebnisse und einem Ausblick auf die nachste Sitzung.

Die Prozess-,Architektur* der Coachingsitzung lasst sich mit Hilfe eines Analyse-,Wiirfels*?

analysieren, der die drei fir Coaching grundlegenden Dimensionen in Beziehung setzt,

namlich

e Nondirektivitat versus Direktivitat der Gesprachsfiuhrung,

e Selbstthematisierung versus Kontextthematisierung

e und Erkenntnisorientierung versus Handlungsorientierung.

Wie die folgende Abbildung zeigt, wendet sich der Coach dem Klienten in der ersten Pha-
se intensiv zu, gibt aber gleichzeitig mit einer gewissen Direktivitat eine Struktur vor, die es
ihm bis zur finften Phase méglich macht, mit dem Klienten sehr nondirektiv zu arbeiten. In
den beiden letzten Phasen Gbernimmt er dann wieder deutlich mehr die Fihrung, um eine
klar strukturierte Ergebnissicherung und einen verbindlichen Ausblick auf die né&chste
Sitzung zu erarbeiten.

2 Siche GeiBler, Harald: Die inhaltsanalytische ,,Vermessung® von Coachingprozessen. In: Birgmeier, Bernd (Hrsg.):
(2009): Coachingwissen. Wiesbaden VC Verlag
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Die so zwischen Nondirektivitdt und Direktivitéat ausbalancierte Arbeitsbeziehung nutzt der
Coach, um die anfangliche Kontextorientierung, die in den ersten Phasen die Funktion hat,
dem Klienten die notwendige Sicherheit zu geben, in den folgenden Phasen abzubauen
und den Blick des Klienten immer mehr auf sich selbst zu lenken.

Forderlich fur diese Prozessdynamik ist, dass der Coach nach der in den ersten beiden
Phasen akzentuiert erkenntnisorientierten Arbeit in den folgenden Phasen ausgesprochen
handlungsorientiert arbeitet.

1 2 3 4 5 6 7
Nondirektivitat ./‘ ® ®
Direktivitat
Selbst-

thematisierung

Kontext-
thematisierung

Handlungs-
orientierung

Erkenntnis-
orientierung

Neben dem Analyse-,Wiirfel* asst sich ein Kategoriensystem?® einsetzen. Es wurde bereits

fur die Analyse einer Vielzahl anderer Coachings* genutzt, sodass es méglich wird, das

Probecoaching von J6rg Krauter mit jenen zu vergleichen®. Mit Bezug auf die neun Di-

mensionen (A-l) dieses Analyseinstruments fallen folgende Unterschiede und Gemein-

samkeiten auf®:

e In der A-Dimension’, die die prozesssteuernden Aktivitaten des Coachs beinhaltet, fallt
auf, dass der Coach relativ wenig fragt (Analysekategorie A2 = 24,1%), intensiv spie-
gelt (A3 = 31,7%) und sehr umfangreich seine Vorgehensweise reflektiert (A9 =
25,7%). Diese Merkmale lassen sich vermutlich zu einem Grol3teil auf die Tatsache zu-
rickflihren, dass es sich um eine Anfangssituation handelt.

® Das Kategoriensystem gliedert sich in neun Dimensionen. Sie sind im Teil 111 dieses Gutachtens dargestellt. Die
wissenschaftliche Begriindung des Kategoriensystems ist dargestellt in dem Aufsatz:

GeiBler, Harald: Die inhaltsanalytische ,,Vermessung™ von Coachingprozessen. In: Birgmeier, Bernd (Hrsg.): (2009):
Coachingwissen. Wiesbaden VC Verlag

* Bezug genommen wird auf 12 Coaching, die von der Forschungsstelle Coaching-Gutachten positiv beurteilt wurden.
® Siehe dazu die Tabellen im Teil 111 dieses Gutachtens.

® Siehe dazu Teil 11,1 dieses Gutachtens.

" Die A-Dimension ist die erste der neun Analysedimensionen. Siehe Teil I11.
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e Hinsichtlich der B-Dimension, die sich auf die Klientenaktivitaten bezieht, die vom
Coach durch seine prozesssteuernden Aktivitaten angeregt werden, liegt der Coach im
Grof3en und Ganzen auf der Linie der anderen untersuchten Coachings.

e Die Besonderheiten der Inhaltsstruktur (C-Dimension) des untersuchten Coachings
sind hinsichtlich ihres relativ hohen Anteils an Zielklarung (C1.2 =152% / C 2.2 =
8,0%) und Thematisierung der Rahmenbedingungen des Coachings (C2.3.1 = 11,6%)
offensichtlich ebenfalls auf die Tatsache zurickzufihren, dass es sich um eine An-
fangssitzung handelt. Die starke Auspragung der Klientenhandlungen (C1.4 = 24,4% /
C2.4 = 10,4%) bei gleichzeitig schwacher Akzentuierung der klienteneigenen Problem-
I6sungsbedingungen (C1.3.3 = 2,8%) und der nicht im Handlungsbereich der Klienten
liegenden Bedingungen (C1.3.4 = 1,2%) hingegen deuten mdglicherweise auf Beson-
derheiten des Coachingstils von Jorg Krauter hin.

e Die Handlungsorientierung des Coachs korrespondiert mit einer starken Zukunftsorien-
tierung (D3 = 33,6%) und schwachen Vergangenheitsorientierung (D2 = 16,8% / D4 =
12,4%).

e Ein weiteres Merkmal, das moéglicherweise fur den Coachingstil von Jorg Krauter cha-
rakteristisch ist, ist die Verbindung einer deutlichen, aber nicht ganz so hoch wie bei
anderen Coachings ausgepragten Klientenzentrierung (E1 = 63,6%) bei gleichzeitigem
Anspruch, dem Klienten mit der eigenen Sichtweise (E4 = 29,6%) eine hilfreiche Orien-
tierung zu geben,

e sowie in der F-Dimension die Tatsache, dass die Coachingthematik zu hundert Prozent
vom Standpunkt der Gegenwart aus betrachtet wird.

e Ahnliches gilt mdglicherweise auch fiir die starke Auspragung positiver Bewertungen
(H2 = 46,0%). Sie stehen anscheinend in engem Zusammenhang mit seiner ausgep-
ragten Handlungs- und Zukunftsorientierung.

e Ganz auf der Linie mit den anderen Coachings liegt Jorg Krauter schlief3lich hinsich-
tlich der Thematisierung von Faktischem (G1 = 76,8%) und Moglichem (Kontingenz)
(G2 = 23,2%).

e Ein Vergleich beziiglich des Medieneinsatzes ist leider nicht mdglich, weil die anderen
untersuchten Coachings in Form von Audiodokumenten vorliegen, die eine sichere Be-
urteilung des Medieneinsatzes nicht méglich machen.
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Die Coachingphasen im Einzelnen®

Phase 1: Beziehungsaufbau und Klarung der Agenda fir die aktuelle Sitzung

Nach einer emotionalen Einstimmung ermittelt und bestimmt der Coach in der ersten Pha-
se klar strukturiert und verbindlich die Themen, die fur das Coaching relevant sind und
Grundlage der aktuellen Sitzung sein sollen. Mit Hilfe des Analyse-,Wurfels“ wird erkenn-
bar, dass die Phase inhaltlich durch eine hohe Kontextthematisierung (d.h. Thematisierung
des Coachingkontextes) und Erkenntnisorientierung gekennzeichnet ist und dass die Be-
ziehung zwischen Coach und Klient durch eine Balance charakterisiert ist, die Nondirekti-
vitt etwas mehr betont als Direktivitat.

Non-

direktivitat

Handlungs-

orientierung
Direktivitat Er.ken_ntnis-
Selbst- Kontext- orientierung

thematisierung  thematisierung

Mit Hilfe des Kategoriensystems® lasst sich zeigen, dass es inhaltlich vorrangig darum
geht, einen Uberblick uiber die Themen des Coachings zu finden und eine Agenda fiir die
erste Sitzung zu entwickeln. Entsprechend wird tberblickshaft auf die vorliegenden Bedin-
gungen der Problemsituation (C1.3.1 = 22,2%), auf die Coachingsituation im Allgemeinen
(C2.1 = 27,8%) bzw. auf die Rahmenbedingungen der gemeinsam geplanten Sitzung
(C2.3.1 =16,7%) eingegangen. Das so thematisierte Referenzobjekt liegt im Wesentlichen
in der Gegenwart (D1 = 44,4%) und bezieht sich hundertprozentig auf den Bereich des
Faktischen (G1 = 100%).

Die methodische Erarbeitung dieser Inhaltlichkeit lasst sich mit Hilfe der Analysedimensio-
nen A, B und E untersuchen.

Blickt man auf die A-Dimension, wird erkennbar,

e dass der Coach viel Aufmerksamkeit und Wertschatzung signalisiert (Al = 27,8%)

e dass er zusammen mit dem Klienten den Coachingprozess intensiv plant bzw. reflek-
tiert (A9 = 33,3%)

e und dass er dem Klienten durch Feedback (A7 = 11,1%) versucht, von Anfang an eine
klare Orientierung zu geben.

In der B-Dimension wird erkennbar,
e dass die ausgepragte Wertschatzung des Coachs dem Klienten viele Impulse gibt, in
eine positive Arbeitsstimmung zu kommen (B4.1 = 16,7%),

8 Siehe auch die Tabellen im Teil 111 dieses Gutachtens
% Siehe die Tabellen des Teils 111 dieses Gutachtens
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e und dass die Vorschlage, die der Coach hinsichtlich der zu bearbeitenden Themen
macht, ihn zu Bewertungen/Zustimmungen (B3.1 = 16,7%) veranlassen, die sich auf
die gemeinsam erarbeitete Agenda fiir die Coachingsitzung beziehen.

Mit Bezug auf die E-Dimension kann festgestellt werden, dass sich der Coach bei zwei
Drittel seiner AuBerungen in den Klienten hinein versetzt (E1 = 66,7%) und zu einem Drit-
tel den Klienten veranlasst, den Betrachtungsstandpunkt des Coachs einzunehmen (E4 =
33,3%). Dieses Verhéltnis kann positiv bewertet werden, weil es zeigt, dass der Coach
sich einerseits am Klienten orientiert, auf der anderen Seite hingegen aber auch einen
Fuhrungsanspruch im positiven Sinne anmeldet.

Medien kommen in dieser Phase noch nicht zum Einsatz.

Phase 2: Klarung der Ziele des gesamten Coachings und insbesondere der
aktuellen Sitzung

Aufbauend auf der ersten Phase klart der Coach in der zweiten Phase (02:23 — 17:28)
sorgfaltig die Ziele des Coachings und der aktuellen Sitzung (C1.2 = 41,7%). Diese zwi-
schen Kontext- und Selbstthematisierung liegende Thematik verfolgt er konsequent nondi-
rektiv und erkenntnisorientiert.

Non-
direktivitat

Handlungs-
orientierung

Direktivitat] Erkenntnis-
Selbst- | Kontext- Orientierung
thematisierung  thematisierung

Die inhaltliche Ausrichtung auf die Ziele des Klienten korrespondiert mit folgenden Merk-

malen:

e zeitliche Positionierung des Referenzobjekts (D-Dimension): Der Blick des Klienten
wird stark in die Zukunft gelenkt (D3 = 40,5%), was allerdings fur diese Phase nicht ty-
pisch ist, sondern in etwas abgeschwachter Form — die gesamte Sitzung charakteri-
siert;

¢ Realitatsstatus des Referenzobjekts (G): Ebenfalls charakteristisch fur die gesamte
Sitzung geht es in dieser Phase nicht nur um das Faktische, sondern zu knapp einem
Drittel auch um das, was moglich erscheint (G2 = 28,6%);

¢ vom Coach nahegelegte Bewertung (H-Dimension): Der Coach legt in fast zwei Drittel
seiner AuRRerungen eine positive Bewertung nahe (H2 = 60,7%); dieser Wert ist bezo-
gen auf die gesamte Sitzung relativ hoch. Er zeigt an, dass dem Coach eine emotional
positive Besetzung der Klientenziele sehr wichtig ist.

9
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Die methodische Erarbeitung der Zielklarung zeichnet sich dadurch aus,

e dass der Coach intensiv die Aktivitat des Spiegelns (A3 = 51,2%) wahlt,

e dass er den Klienten relativ oft veranlasst, seine Ziele geistig zu fokussieren (B1.1 =
58,3%),

e dass er noch etwas mehr als in den anderen Phasen sich in die Person des Klienten
hineinversetzt (E1 = 72,6%)

¢ und dass die wichtigsten Ergebnisse der gemeinsamen Arbeit am Flipchart festgehal-
ten werden (12.1 = 17,9%).

Phase 3. Bestandsaufnahme, was der Klient bisher zur Zielerreichung unter-
nommen hat

In der dritten Phase analysiert der Coach mit Bezug auf die Klientenziele, die in der zwei-
ten Phase ermittelt worden sind, sehr nondirektiv mit hoher Handlungs- und Erkenntnis-
orientierung, was der Klient bereits getan hat, um seine Ziele zu erreichen. Er bereitet
damit die vierte Phase vor, in der es darum geht, bisher noch nicht angewendete Aktivita-
ten der Zielerreichung zu explorieren.

Non-
direktivitat

Handlungs-
orientierung

Direktivitat Erkenntnis-

Selbst- Kontext- Orientierung
thematisierung  thematisierung

Fur die inhaltliche Auspragung der Coachingthematik heif3t das folgendes:

e Beziglich der in Frage kommenden Referenzobjekte dominieren die in der Problemsi-
tuation vollzogenen, d.h. in der Vergangenheit (D2 = 63,9%) praktizierten Handlungen
bzw. Entscheidungen des Klienten (C1.4 = 55,6%)

e und ihre zu so bewirkten Folgen (13,9%).
Sie beziehen sich ausschlief3lich auf den Bereich des Faktischen (G1 = 100%),
werden vorwiegend vom sozialen Standpunkt des Klienten aus thematisiert (E1 =
83,3%)

¢ und vom Coach wenig bewertet (H1 = 66,7%).

Die methodische Erarbeitung der Bilanzierung dessen, was der Klient bisher getan hat, um

seine Ziele zu erreichen, lasst sich mit Bezug auf folgende Daten charakterisieren:

e Der Coach verlasst sich auf die Vereinbarungen, die er mit dem Klienten hinsichtlich
des Coachingvorgehens getroffen hat und thematisiert deshalb sein Vorgehen nur sehr
wenig (A9 = 5,6%).

10
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Die Aktivitaten des Fragens (A2 = 30,6%)

e und des Spiegelns (A3 = 36,1%) liegen etwas Uber dem Durchschnitt der gesamten
Sitzung.

e Vor allem mit seinen Fragen veranlasst der Coach den Klienten, insbesondere tber
vorliegende Kausalitaten nachzudenken (B2.3 = 33,3%).

e Als Unterstitzung setzt er intensiv das Flipchart ein (12.1 = 33,3% / 12.2 = 66,7%).

Phase 4: Exploration neuer zielfiihrender Mal3nahmen/Aktivitaten

Nach der Bilanzierung der bereits ergriffenen zielfihrenden Handlungen wird in der vierten
Phase nach zielfihrenden Aktivitdten gesucht, die der Klient bisher noch nicht praktiziert
hat. Damit kommt dieser Phase bezogen auf die Gesamtarchitektur der Coachingsitzung
eine Schlusselstellung zu. Ihr Grobprofil zeichnet sich durch eine hohe Nondirektivitat der
Gesprachsfihrung und eine ausgepragte Handlungs- und Erkenntnisorientierung der
Coachingthematik aus.

Non-
direktivitat

Handlungs-
orientierung

Direktivitat] Erkenntnis-
Selbst- Kontext- Orientierung
thematisierung  thematisierung

Fur die Detailprofilierung des inhaltlichen Aspekts bedeutet das:

e Genauso wie in der dritten Phase stehen auch hier die Handlungen und Entscheidun-
gen des Klienten in der Problemsituation inhaltlich klar im Vordergrund (C1.4 = 47,1%).

e Der Unterschied zur dritten Phase ist jedoch, dass die Klientenhandlungen und
-entscheidungen sich intensiv auf die Einheit von Gegenwart und Zukunft (D5 = 25,5%)
beziehen,
deutlich starker als sonst den Bereich der Moéglichkeiten einbeziehen (G2 = 37,3%)

e und vom Coach relativ wenig bewertet werden (H1 = 56,9%).

Die methodische Erarbeitung der neuen Méglichkeiten der Zielerreichung ist durch folgen-
de Merkmale gekennzeichnet:
¢ Die Aktivitaten des Coachs weisen in der A-Dimension eine Profilierung auf, die fir die
gesamte Sitzung typisch ist.
e Gleichwohl zielen sie darauf, den Klienten zu spezifischen mentalen Aktivitaten anzu-
regen, und zwar
o ahnlich wie in der dritten Phase Kausalitaten zu reflektieren (B2.3 = 21,6%)
o und auf der so gewonnenen Erkenntnisgrundlage Handlungsvorséatze und
-entschlisse zu fassen bzw. zu starken (B4.2 = 19,6%).

11
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Ahnlich wie in der dritten Phase wird dabei intensiv auf das Flipchart zuriickgegriffen
(12.1 = 33,3% / 12.2 = 66,7%).

In einer fUr die gesamte Sitzung typischen Weise versetzt sich der Coach auch in die-
ser Phase in zwei Drittel seiner AuRerungen in die Person des Klienten, wahrend er bei
einem Drittel den Klienten auffordert, den Betrachtungsstandpunkt zu wechseln, d.h.
die Dinge vom Standpunkt des Coachs aus zu sehen.

Phase 5: Praktische Ubung (Rollenspiel)

Die in der vierten Phase erarbeitete Erkenntnis, dass ein klarendes Gesprach mit dem
Vater ein erster wichtiger zielfihrender Schritt des Klienten sein muss, wird in der finften
Phase umgesetzt. Der Coach hélt sich dabei sorgfaltig an die Informationen, die der Klient
ihm in der vierten Phase hinsichtlich seiner Erwartungen eines solchen Gesprachs mitge-
teilt hat. Insofern zeichnet sich das Grobprofil dieser Phase, in der Selbst- und Kontext-
thematisierung ungefahr gleich stark vertreten sind, durch eine hohe Nondirektivitat und
Handlungsorientierung aus.

Non-
direktivitat

Handlungs-

orientierung
Direktivitat Er_ken_ntnis-
Selbst- Kontext- orientierung

thematisierung  thematisierung

Im Vergleich mit den anderen Coachingphasen fallt auf,

dass der Coach nach einer von ihm klar gefiihrten Anleitung und Vereinbarung des
Rollenspiels (E4 = 41,7%) uUber weite Strecken der Coachingphase in der Rolle des
Vaters agiert (E3 = 41,7%).

Dabei dominieren zwei Aktivitaten, namlich dass der ,Vater” sich intensiv zu erkennen
gibt (A4 = 12,5%)

und dass er den Klienten in der Rolle des Sohns stark kritisiert (A5 = 12,5%).

Die Folge ist, dass der Anteil der Negativbewertungen relativ hoch ist (H3 = 12,5%)
und dass dieses Verhalten den Klienten in der Rolle des Sohne verstarkt dazu veran-
lasst, qualitative Bewertungen vorzunehmen (B3.1 = 25,0%)

und Handlungsvorsatze zu fassen (B4.2 = 25,0%).

12



_ FORSCHUNGSSTELLE COACHING-GUTACHTEN

Phase 6: Analyse der durchgefiihrten praktischen Ubung

Das durchgefuhrte Rollenspiel wird anschliel3end in der sechsten Phase analysiert. Dem
Coach ist es dabei wichtig, die Analyse, die auf eine hohe Handlungs- und Selbstthemati-
sierung des Klienten zielt, sehr systematisch durchzufuhren. Er entscheidet sich deshalb
fur eine recht direktive Gespréachsfuhrung.

Non-
direktivitat

. <

74

Handlungs-
orientierung

Direktivitat Erkenntnis-

Selbst- Kontext- Orientierung
thematisierung  thematisierung

Im Detail weist die sechste Phase folgende Auffalligkeiten auf:

e Thematisch stehen die Rollenspielhandlungen des Klienten (C 2.3.1 = 25,0%),

e die Kognitionen und Emotionen des Klienten, die sich auf das Rollenspiel beziehen
(C2.3.2 =12,5%)

e und die Rahmenbedingungen des Rollenspiels (C2.3.1 = 25,0%) im Mittelpunkt.

e Auf diese Weise wird der Klient intensiv veranlasst, emotional zu den Konsequenzen
hinzufuhlen (B1.3 = 12,5%), die sich aus dem Rollenspiel ergeben,

e und mit Blick auf die Gegenwart (D1 = 50,0%)
entsprechende Handlungsvorsétze zu fassen (B4.2 = 25,0%).

e Diesen fur das Coaching zentralen mentalen Prozess begleitet der Coach mit klaren
mentalen Vorgaben(E4 = 62,5%)

e sorgfaltiger Reflexion seiner Vorgehensweise (A9 = 62,5%)
und Vermeidung von Bewertungen (H1 = 62,5%).

Phase 7. Zusammenfassung und Ausblick auf die nachsten Sitzung

Nachdem die sechste Phase von einer zuvor hohen Nondirektivitat zu einer relativ hohen
Direktivitdt umgeschwenkt ist, Gbernimmt der Coach in der siebten Phase, die wie die
sechste Phase vor allem auf Selbstthematiserung des Klienten und Handlungsorientierung
fokussiert, weiter eine klare Fuihrung (E4 = 44,8%).
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Non-
direktivitat

! ! Handlungs-
orientierung

Direktivitat] Erkenntnis-

Selbst- Kontext- Orientierung
thematisierung  thematisierung

Dem Coach ist dabei wichtig,
einfihlsam (E1 = 55,2%) und gleichzeitig klar angeleitet (E4 = 44,8%)

¢ vor allem mittels Spiegelungen (A3 = 31,7%)
und unter Bezugnahme auf die vorgenommenen Flipchartformulierungen (12.2 =
44,8%)
den abgelaufenen Coachingprozess zu reflektieren (A9 = 55,2%),

e d.h. den Blick den Klienten zum einen auf die Vergangenheit des gerade beendeten
(D2 = 31,0%) Coachings (C2.3.1 = 20,7%) und zum anderen auf die Zukunft (D3 =
48,3%) der sich daraus ergebenden Folgen (C2.5 = 10,3%) zu fokussieren (B1.1 =
55,2%).
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Il Anlagen (Tabellen) zum Teil I

A — prozesssteuernde Coach-Aktivitaten

FACAG

FORSCHUNGSSTELLE COACHING-GUTACHTEN

Phas.1: | Phas.2: | Phas.3: | Phas.4: | Phas.5: | Phas.6: | Phas.7: | Ges.: And.
(N= (N= (N= (N= (N= (N=8) | (N= (N= | Coachings®
18) 84) 36) 51) 24) 29) 250)
Al - C. signalisiert Aufmerksam- | 27,8% 2,4% 8,3% 7,8% 4,2% 0,0% 0,0% 6,0% 7,2%
keit bzw. Wertschatzung
A2 - C. fragt 11,1% 20,2% 30,6% 29,4% 20,8% 37,5% 24,1% 24,1% 42,1%
A3 — C. spiegelt 16,7% 51,2% 36,1% 27,5% 0,0% 0,0% 20,7% | 31,7% 21,1%
A4 — C. gibt sich selbst zu 0,0% 2,4% 0,0% 0,0% 12,5% 0,0% 0,0% 2,0% 0,6%
erkennen (Selbstoffenbarungen)
A5 — C. stellt Aussagen des K. in 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 12,5% 0,0% 0,0% 1,2% 1,6%
Frage, konfrontiert/kritisiert K.
A6 — C. bietet fallspezifisches 0,0% 4,8% 8,3% 2,0% 8,3% 0,0% 0,0% 4,0% 9,6%
Wissen an
A7 — C. gibt Feedback 11,1% 0,0% 5,6% 3,9% 0,0% 0,0% 0,0% 2,4% 5,3%
A8 — C. bietet allgemeingiiltiges 0,0% 1,2% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,4% 1,7%
Wissen an
A9 — C. reflektiert, plant, verein- | 33,3% 16,7% 5,6% 27,5% 29,2% 62,5% 55,2% 25, 7% 8,2%
bart mit K. Vorgehensweise
A10 — C. animiert bzw. fordert K. 0,0% 1,2% 5,6% 2,0% 12,5% 0,0% 0,0% 2,8% 2,6%
zu bestimmten Aktivitaten auf
100% 100,1% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
B — durch den Coach angeregte Problemlésungsaktivitdten des Klienten
Phas.1: | Phas.2: | Phas.3: | Phas.4: | Phas.5: | Phas.6: | Phas.7: | Ges.: And.
(N= (N= (N= (N= (N= (N=28) (N= (N= Coachings
18) 84) 36) 51) 24) 29) 250)
B1.1 — K. wird veranlasst, gedank- | 38,9% 58,3% 22,2% 27,5% 8,3% 37,5% 55,2% | 39,6% 38,6%
lich etwas zu fokussieren
B1.2 — K. wird veranlasst, gedank- 5,6% 4,8% 2,8% 2,0% 0,0% 0,0% 0,0% 2,8% 5,6%
lich etwas genauer zu fokussieren
B1.3 — K. wird veranlasst, zu etwas 0,0% 2,4% 5,6% 3,9% 8,3% 12,5% 6,9% 4,4% 2,9%
hinzufiihlen
B2.1 — K. wird veranlasst, Unter- 5,6% 6,0% 5,6% 2,0% 16,7% 12,5% 6,9% 6,4% 12,2%
scheidungen vorzunehmen bzw.
Verschiedenes in Beziehung zu
setzen
B2.2 — K. wird veranlasst, Gesche- | 11,1% 8,3% 5,6% 11,8% 4,2% 0,0% 6,9% 8,0% 5,2%
hensablaufe zu reflektieren
B2.3 — K. wird veranlasst, Kausali- 5,6% 0,0% 33,3% 21,6% 0,0% 12,5% 6,9% 10,8% 8,4%
téten zu reflektieren
B2.4 — K. wird veranlasst, Relevan- 0,0% 13,1% 13,9% 11,8% 8,3% 0,0% 6,9% 10,4% 8,9%
zen/Bedeutungen/Sinn zu reflektie-
ren
B3.1 — K. wird veranlasst, qualitativ | 16,7% 6,0% 8,3% 0,0% 25,0% 0,0% 3,4% 7,2% 9,6%
zu bewerten
B3.2 — K. wird veranlasst, kompara- 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 6,9% 0,8% 1,1%
tiv (quantitativ) zu bewerten
B4.1 — K. wird veranlasst, in eine | 16,7% 0,0% 0,0% 0,0% 4,2% 0,0% 0,0% 1,6% 0,9%
positive(re)  Arbeitsstimmung zu
kommen
B4.2 — K. wird veranlasst, Hand- 0,0% 1,2% 2,8% 19,6% 25,0% 25,0% 0,0% 8,0% 5,6%
lungsvorséatze/-entschliusse pall
entwickeln bzw. zu stéarken
100% 100,1% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 99,0%

10 Es handelt sich um 12 Coachings, die von der Forschungsstelle Coaching-Gutachten positiv beurteilt und mit Hilfe
des in diesem Gutachten angewendeten Kategoriensystems analysiert wurden.
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C — Referenzobjekt der Problemlésungsaktivitdten des Klienten

FACAG

FORSCHUNGSSTELLE COACHING-GUTACHTEN

Phas.1: | Phas.2: | Phas.3: | Phas.4: | Phas.5: | Phas.6: | Phas.7: | Ges.: And.
(N= (N= (N= (N= (N= (N=8) (N= (N= Coachings
18) 84) 36) 51) 24) 29) 250)
C1.1 - allgemeine Problematik 0,0% 0,0% 2,8% 0,0% 4,2% 0,0% 3,4% 1,2% 10,5%
C1.2 - sich auf die Problemsituati- | 5,6% 41,7% 0,0% 2,0% 0,0% 0,0% 3,4% 15,2% 10,0%
on beziehende K.-Intention
C1.3.1 - sich undifferenziert auf K. | 22,2% 7,1% 2,8% 2,0% 4,2% 0,0% 3,4% 5,6% 6,3%
und seinen Kontext beziehende
Bedingungen der Problemsituation
C1.3.2 — Wissen/Gefuhle des K., 0,0% 2,4% 2,8% 0,0% 4,2% 12,5% 0,0% 2,0% 3,1%
die sich auf Problemsituation
beziehen
C1.3.3 — K.-Ressourcen und durch 0,0% 7,1% 0,0% 2,0% 0,0% 0,0% 0,0% 2,8% 11,8%
sie gestaltbare Bedingungen
C1.3.4 — nicht im Handlungsbe- 0,0% 0,0% 5,6% 2,0% 0,0% 0,0% 0,0% 1,2% 19,0%
reich des K. liegende Bedingungen
C1.3.5 — Folgen von Bedingungen 0,0% 8,3% 0,0% 2,0% 0,0% 0,0% 0,0% 3,2% 3,1%
oder Bedingungsveranderungen
C1.4 — K.-Handlung/-Entscheidung | 16,7% 3,6% 55,6% 47,1% 33,3% 0,0% 10,3% | 24,4% 19,4%
in Problemsituation
C1.5 — Folgen einer K.-Handlung/- 0,0% 3,6% 13,9% 7,8% 0,0% 0,0% 0,0% 4,8% 4,9%
Entwicklung fir die Problemsituati-
on
C2.1 - Bezugnahme auf die | 27,8% 4,8% 0,0% 2,0% 8,3% 0,0% 3,4% 5,2% 4,0%
Coachingssituation im Allgemeinen
C2.2 — K.-Intentionen in Coaching- | 11,1% 10,7% 0,0% 3,9% 8,3% 12,5% 13,8% 8,0% 1,5%
situation
C2.3.1 - vorliegender oder durch 16,7% 4,8% 5,6% 15,7% 16,7% 25,0% 20,7% 11,6% 1,9%
den Coach arrangierter Coaching-
kontext
C2.3.2 - sich auf Coachingssituati- | 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 12,5% 13,8% 2,0% 0,8%
on beziehende K.-
Kognitionen/Emotionen
C2.3.3 — in der Coachingssituation 0,0% 0,0% 0,0% 2,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,4% 0,2%
aktivierte K.-Ressourcen
C24 - K.-Handlungen in der | 0,0% 6,0% 11,1% 9,8% 20,8% 25,0% 17,2% | 10,4% 3,9%
Coachingssituation
C2.5 - Folgen der in der Coaching- 0,0% 0,0% 0,0% 2,0% 0,0% 12,5% 10,3% 2,0% 0,2%
ssituation vollzogenen K.-
Handlungen
100% 100,1% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
D — Zeitliche Positionierung des Referenzobjekts
Phas.1: | Phas.2: | Phas.3: | Phas.4: | Phas.5: | Phas.6: | Phas.7: | Ges.: And.
(N = (N= (N= (N= (N= (N=28) (N= (N= Coachings
18) 84) 36) 51) 24) 29) 250)
D1 — Gegenwart 44,4% 25,0% 11,1% | 25,5% 50,0% 50,0% 17,2% | 26,8% 22,8%
D2 - Vergangenheit 11,1% 4,8% 63,9% 3,9% 4,2% 12,5% 31,0% 16,8% 19,1%
D3 — Zukunft 22,2% 40,5% 8,3% 35,3% 33,3% 37,5% | 48,3% | 33,6% 15,5%
D4 — Vergangenheit und Gegen- | 16,7% 19,0% 13,9% 9,8% 4,2% 0,0% 3,4% 12,4% 24,2%
wart
D5 — Gegenwart und Zukunft 0,0% 8,3% 2,8% 25,5% 4,2% 0,0% 0,0% 8,8% 14,5%
D6 - Vergangenheit, Gegenwart 5,6% 2,4% 0,0% 0,0% 4,2% 0,0% 0,0% 1,6% 3,9%
und Zukunft
100,3% 100% 100% 100% 100,1% 100% 99,9% 100% 100%
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E — sozialer Betrachtungsstandpunkt des Referenzobjekts

FACAG

FORSCHUNGSSTELLE COACHING-GUTACHTEN

Phas.1: | Phas.2: | Phas.3: | Phas.4: | Phas.5: | Phas.6: | Phas.7: | Ges.: And.
(N= (N= (N= (N= (N= (N=8) (N= (N= Coachings
18) 84) 36) 51) 24) 29) 250)
E1 - Standpunkt des K. als | 66,7% 72,6% 83,3% 64,7% 16,7% 37,5% 55,2% | 63,6% 82,1%
Gesamtperson
E2 - Standpunkt eines ,Inneren 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Teammitglieds” des K.
E3 — Standpunkt eines konkreten 0,0% 6,0% 0,0% 2,0% 41,7% 0,0% 0,0% 6,4% 1,1%
Anderen
E4 — Standpunkt des Coachs 33,3% 20,2% 16,7% 33,3% 41,7% 62,5% | 44,8% | 29,6% 15,4%
E5 — Standpunkt eines idealen 0,0% 1,2% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,4% 1,5%
Anderen (z.B. Expertengemein-
schaft)
100% 100% 100% 100% 100,1% 100% 100% 100% 100%
F — zeitlicher Betrachtungsstandpunkt des Referenzobjekts
Phas.1: | Phas.2: | Phas.3: | Phas.4: | Phas.5: | Phas.6: | Phas.7: | Ges.: And.
(N= (N= (N= (N= (N= (N=28) (N= (N= Coachings
18) 84) 36) 51) 24) 29) 250)
F1 — Gegenwart 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 99,1%
F2 — Vergangenheit 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,3%
F3 — Zukunft 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,7%
100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100,1%
G — Der Realitditsmodus des Referenzobjekts
Phas.1: | Phas.2: | Phas.3: | Phas.4 Phas.5 Phas.6: | Phas.7 Ges.: And.
(N= (N= (N= (N= (N= (N=28) (N= (N= Coachings
18) 84) 36) 51) 24) 29) 250)
G1 - Faktizitat 100% 71,4% 100% 62,7% 70,8% 75,0% 75,0% | 76,8% 77,0%
G2 — Kontingenz 0,0% 28,6% 0,0% 37,3% 29,2% 25,0% 25,0% | 23,2% 21,9%
100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 99,9%
H — Bewertung des Referenzobjekts
Phas.1: | Phas.2: | Phas.3: | Phas.4: | Phas.5: | Phas.6: | Phas.7: Ges.: And.
(N= (N= (N= (N= (N= (N=8) (N= (N= Coachings
18) 84) 36) 51) 24) 29) 250)
H1 — (eher) keine Bewertung 61,1% 31,0% 66,7% 56,9% 45,8% 62,5% 48,3% | 48,0% 55,2%
H2 — (eher) positive Bewertung 38,9% 60,7% 33,3% 35,3% 41,7% 25,0% 51,7% | 46,0% 29,7%
H3 — (eher) negative Bewertung 0,0% 8,3% 0,0% 7,8% 12,5% 12,5% 0,0% 6,0 15,2%
100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% | 100,1% 100,1%
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| — Medieneinsatz

Phas.1: | Phas.2: | Phas.3: | Phas.4: | Phas.5: | Phas.6: | Phas.7: Ges.: And.
(N= (N= (N= (N= (N= (N=8) (N= (N= | Coachings™
18) 84) 36) 51) 24) 29) 250)
11 — kein Medieneinsatz 100% 81,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 51,7% | 40,4%

12 .1 - Einsatz traditioneller 0,0% 17,9% 33,3% 33,3% 0,0% 0,0% 0,0% 24,0%
schriftlicher Medien — Erstellung
schriftlichen Materials

12 .2 - Einsatz traditioneller 0,0% 1,2% 66,7% 66,7% 100,0% 0,0% 44.8% 22,4%
schriftlicher Medien — Bezug auf
schriftliches Material

13.1 — Erstellung traditionellen 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 25,0% 0,0% 10,4%
nicht-schriftichen ~ Medienmate-
rials

13.2 — Bezugnahme auf traditio- 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 75,0% 4,4% 2,8%
nelle nicht-schriftliche Medien

14.1 — Einsatz moderner schriftli- 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
cher Medien — Bezug auf vorge-
gebene Coachingfrage

14.2 — Einsatz moderner schriftli- 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
cher Medien — Bezug auf einget-
ragene Antwort

15.1 — Einsatz/Gestaltung moder- 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
ner nicht-schriftlicher Medien

15.2 — Reflexion moderner nicht- 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
schriftlicher Medien

100% 100,1% 100% 100% 100% 100% 99,9% 100%

Hamburg, den 29. 08. 2009

| i

! Die anderen untersuchten Coachings liegen der Forschungsstelle Coaching-Gutachten nur als Audiodokumente vor,
sodass es nicht mdglich ist, den Medieneinsatz zuverl&ssig zu analysieren.
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