Foto: Patrick Untersee/unsplash

Schwerpunkt

Disruptive
Veranderungen
am Coaching-

Markt

Digitales Coaching gewinnt fir Unternehmen und Coaches zunehmend an Attraktivitat.
Der Markt wachst und mit ihm die Anzahl der Anbieter digitaler Leistungen, Digital Coa-
ching Provider (DCP) genannt. Die Umfragereihe ,DCP360*" dient dazu, erstmalig eine
Landkarte dieses Markts fir alle Akteure zu erstellen und somit mehr Orientierung und

Klarheit zu schaffen.

oaching ist als Profession noch nicht sehr alt. Es
C spielt in Deutschland erst seit den 1990er-Jahren

eine bedeutsame Rolle und unterliegt seitdem ei-
nem stetigen Wandel. Aus einem exklusiven Angebot flir
das Top-Management wurde dabei ein Standardinstru-
ment in der Personalentwicklung fiir alle Hierarchieebe-
nen. Nicht zu vergessen ist die zum Teil irrefithrende
Nutzung des nicht geschiitzten Begriffs ,,Coaching® als
Modewort flir fast alle Formen der Beratung.

Ein Aspekt im Coaching hat sich iiber all die Jahre je-
doch als stabil erwiesen: der personliche, vertrauensvolle
Kontakt zwischen dem Coach und seinen Klienten. Neue
Ansitze und Entwicklungen gab es natiirlich auch, was das
Format angeht, beispielsweise Telefon-,Video- und Avatar-
Coaching, wobei diese fuir die meisten Coaches keine we-
sentliche Rolle spielten. Allgemein galt, dass Coaching die
unmittelbare Kommunikation braucht. Allenfalls konnten

sich Coaches noch damit abfinden, dass man sich zuerst

personlich kennenlernt und dann auf ein mediengestiitztes
Format umsteigt. Noch vor funf Jahren waren es erst etwa
50 % der Coaches, die gelegentlich bis regelmifig

digitale Medien im Coaching nutzten. Gleichzeitig war die
tiberwiegende Zahl der Coaches der Meinung, dass unab-
hingig vom Thema das Face-to-Face-Format immer die
geeignetere Alternative sei (vgl. Ergebnisbericht der
Coaching-Umfrage 2015 auf coaching-umfrage.de, wo
auch alle folgenden Quellen zu finden sind).

Coaching 4.0

Mit den rasanten Entwicklungen der vergangenen ein bis
zwei Jahre diirfte der digitale Erfahrungsschatz vieler
Coaches deutlich zugenommen haben. Nicht zuletzt ha-
ben sich aufgrund des Kontaktverbots wihrend der Coro-
na-Pandemie einige Coaches erstmals an digitale Formate

gewagt. Doch bereits vor dieser Situation gab es Anzeichen >
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Schwerpunkt

Coaches

Digital Coaching Provider
Wie | Selbstauskunft durch Fragebogen und Interview
Wann | April-Mai 2020

Teilnehmende | 5 DCPs

Ergebnisse | DCP-Uberblick + DCP-Kurzprofile
Veraffentlichung | Ende Mai 2020
Aufnahme weiterer DCPs | tbd

360
Unternehmen =
Wie | tbd
Coachees
Wie | tbd

Wie | Kollegialer Austausch im DBVC und im ICF
Wann | Juni 2020

Teilnehmende | ca. 60 Coaches

Ergebnisse | Einschatzung der Coaches
Veroffentlichung | Ende Juni 2020

Weitere Formate | tbd

Verbande

Wie | Auskunft zu Kooperationen durch Fragebogen
Wann | Mai-Juni 2020

Teilnehmende | 10 Verbande

Ergebnisse | Einschatzung der Verbande
Versffentlichung | Mitte Juni 2020

Middendorf | Ritter | #DCP

AngestoBen durch den Wunsch einer DBVC-Regionalgruppe haben Jorg Middendorf und Michaela Ritter einen Ansatz zur Datenerhebung entwi-
ckelt, durch den die Veranderungen am digitalen Coaching-Markt méglichst transparent dargestellt werden kénnen. Entstanden ist eine Umfra-
gereihe, die die Perspektiven der verschiedenen Akteure in funf Phasen ermittelt.

dafiir, dass sich der Markt mitten in seiner digitalen Re-
volution befindet. Der Trend geht klar hin zu digitalen
Formaten, was nicht nur Einschrinkungen, sondern auch
Vorteile mit sich bringt. So kann der Klient seinen
Coach ganz nach seinen Bediirfnissen und ohne regionale
Restriktion auswihlen. Zudem entstehen weder Fahrt-
noch Raumkosten, und auch die Anfahrtszeit entfallt,
wodurch digitales Coaching insgesamt giinstiger angebo-
ten und flexibler eingesetzt werden kann. Dieser Wandel
setzt digitale Kompetenzen bei den Coaches voraus, was
auch bei der Ausbildung und Weiterbildung zunehmend
Berticksichtigung findet.

Coaching 4.0 bringt dariiber hinaus eine gewisse Un-
ubersichtlichkeit mit sich. Neben verschiedenen Tools, die
wihrend der Coaching-Session durch Coach und Klient
genutzt werden konnen, Coaching-Apps zur Selbstreflexi-
on ganz ohne Coach und 6ffentlichen Coach-Datenban-
ken werden auch diverse digitale Dienstleistungen und
Vermittlungsleistungen am digitalen Coaching-Markt an-
geboten.

Hier stellen sich Fragen: Wie baut ein Unternehmen

seinen Coach-Pool auf? Wie kommt der Coach an seine

Klienten? Was frither direkt funktioniert hat, bedarf
plotzlich eines Vermittlers? Das Angebot und auch die
Nachfrage nach einer vermittelnden Dienstleistung ist
eine sehr junge und sehr dynamische Entwicklung, die
das Zeitalter von Coaching 4.0 besonders prigt. Vielver-
sprechend scheinen die neuen Geschiftsmodelle offenbar
zu sein. Investoren lassen Millionen von US-Dollar an
die neuen Akteure auf dem Markt flieBen. So verfiigt das
US-Unternehmen Betterup iiber ein Investorenkapital
von 108 Millionen US-Dollar, CoachHub aus Berlin
tiber 21 Millionen und Sharpist aus Berlin tiber sechs
Millionen Gleichzeitig wollen sich etablierte Beratungs-
firmen ihren Marktanteil sichern. So ist z. B. Kienbaum
dieses Jahr mit seinem Coaching-Produkt ,,evelop_me*
gestartet, Haufe Advisory hat 2018 mit ,,Haufe

Coaching® einen separaten Geschiftsbereich etabliert.

Digital Coaching Provider in der
360-Grad-Betrachtung

Aufgrund des hohen Informationsbedarfs insbesondere zu

diesen relativ neuen Akteuren haben wir die Umfragereihe

40
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Teilnehmer der DCP-Befragung

bettercoach evelop_me Haufe Coaching Sharpist 7Fields
Start als DCP 2017 2020 2018 2018 2019
Firmensitz Berlin Berlin Wien Berlin Berlin
Anteil Coaching- ca.50% 100 % 100 % ca.95% kA
Aktivitdtenam
Gesamtumsatz
Anteil Videocoachings ca.50 % 100 % ca.50 % a.95% a.88%
am Gesamt-Coaching-
Volumen
Kunden in Deutschland ca.50% 100 % ca. 50-60 % 10-50 % a.95%
Anzahl Coaches Deutsch- ca. 400 <50 ca. 200 ca. 300 ca. 300
land gesamt
davon 2019 mind. zwei- ca.100 KA. ca. /0 ca. 250-300 ca.50-100
mal vermittelt

Die Ergebnisse der DCP-Befragung wurden in einem DCP-Uberblick sowie separaten DCP-Kurzprofilen aufbereitet. Diese und auch alle weiteren
Ergebnisberichte werden stets fir alle offen und zuganglich auf den Seiten des DCP360-Projekts veroffentlicht (siehe http://coaching-umfrage.
de/dcp) sowie anlassbezogen aktualisiert und um weitere Teilnehmer erganzt.

,,DCP360“ initiiert, um fiir mehr Klarheit und Orientie-
rung am digitalen Coaching-Markt zu sorgen. Plattform-
anbieter, die sowohl Dienstleistungen vermitteln als auch
den Coaching-Prozess ganz- oder teilweise durch eigene
digitale Losungen unterstiitzen, werden im Rahmen die-
ser Umfragereihe ,,Digital Coaching Provider®, kurz
DCP, genannt. Die Reihe soll herausfinden, welche Leis-
tungen die verschiedenen DCPs anbieten und welche
Chancen und Risiken dies fiir die Player am Markt mit
sich bringt.

Der Projekttitel ,,DCP360° spiegelt die Zielsetzung
und Vorgehensweise in der Umfragereihe wider: eine
moglichst transparente Darstellung der teilnehmenden
DCPs, indem moglichst unterschiedliche Perspektiven
berticksichtigt werden. In der ersten Phase haben wir die
DCPs selbst befragt, damit sie sich in ihren eigenen Wor-
ten prisentieren konnten (April-Mai 2020), und haben
dazu zunichst alle relevanten DCPs mit deutschsprachi-
gen Ansprechpartnern eingeladen. Daraus entstand ein
engagierter und offener Austausch mit flinf DCPs: better-
coach, evelop_me, Haufe Coaching, Sharpist, 7Fields.

Durch einen umfangreichen Fragenkatalog und Tiefenin-

terviews ergab sich ein umfassender Einblick in die teil-
nehmenden Firmen (vgl. Ergebnisberichte ,,DCP-Uber-
blick* und ,,DCP-Kurzprofile®).

Eine zentrale Erkenntnis der Befragung ist, dass sich
die Geschiftsmodelle der DCPs zum Teil deutlich vonei-
nander unterscheiden. So setzen sie recht unterschiedli-
che Schwerpunkte bei der Digitalisierung des Coaching-
Prozesses. 7Fields sticht etwa mit einem hohen Digitali-
sierungsgrad der Session hervor, fiir die diverse interakti-
ve Tools zur Verfiigung stehen. Haufe Coaching und bet-
tercoach hatten sich bislang hingegen mehr auf die ad-
ministrativen Prozesse rund um das Coaching konzent-
riert und ziehen jetzt Stiick flir Stiick mit der Digitalisie-
rung der eigentlichen Session nach. Auch hei3t DCP
nicht, dass alle Anbieter ausschlieBlich 1:1-Videosessions
vermitteln. Bei Sharpist und evelop_me triftt dies zwar
bei 95 bis 100 % der Coachings zu, 7Fields gibt jedoch
an, nur ca. 88 % der Coachings in digitalen Formaten zu
vermitteln. Und bei Haufe Coaching und bettercoach
halten sich Video- und Face-to-Face-Coachings sogar
die Waage (vgl. Tabelle ,, Teilnehmer der DCP-Befra-

gung®). >
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Schwerpunkt

Dariiber hinaus lassen sich vereinfacht folgende
Besonderheiten pro DCP feststellen:

bettercoach ist seit 2017 am Markt und somit ei-
ner der ilteren DCPs. Die Firma baut unternehmensspezifi-
sche Leadership-Experten-Pools mit (Bestands-) Coaches,
Trainern und Beratern auf. Thre Software lisst sich individuell
an Kundenbediirfnisse anpassen und digitalisiert den gesam-
ten administrativen Prozess von Anfrage bis Evaluation.

Evelop_me ist Anfang 2020 als Coaching-
Produkt von Kienbaum an den Markt gegangen und arbei-
tet fast ausschlieBlich mit Kienbaum-Coaches. Es setzt sich
intensiv mit den Werten und der Kultur einer Organisation
auseinander, um darauf ein kundenspezifisches Konzept
aufzubauen. Dies kann durch den im Vergleich zu den
anderen DCPs tiberschaubaren Coach-Pool optimal umge-
setzt werden. Sowohl im Rahmen der Videosessions als
auch fiir die Zeit zwischen den Sessions steht ein digitaler

Methodenkofter zur Verfligung.

Das Unternehmen Haufe Advisory (seit 2018,
zuvor Klaiton) fiihrt zwei separate Produktlinien: Haufe Con-
sulting und Haufe Coaching. Ahnlich wie bettercoach be-
treibt auch Haufe Coaching eine Coaching-Plattform, die je
nach Kundenwunsch adaptiert werden kann. So ist es auch
moglich, flir einzelne Entwicklungsprogramme unterschiedli-
che Coach-Pools zu pflegen. Die Software erméglicht es Or-
ganisationen, all ihre Beduirfnisse rund um Coaching und

Leadership-Development digitalisiert zu managen.

Seit 2018 verbindet Sharpist 1:1-Video-Coa-
ching mit individualisierten Lernaufgaben. Die Aufgaben
kénnen entweder durch den Coach aus einer umfangrei-
chen Datenbank ausgewihlt oder auf individuellen Wunsch
durch das Sharpist-Team in ein ansprechendes digitales For-
mat tiberfiihrt und dem Coaching-Klienten tibermittelt
werden. Die Klientin nutzt die Software als App auf ithrem
Handy sowohl fiir die Videosessions als auch fiir die Aufga-
benbearbeitung. Die Infrastruktur ermdglicht eine eftektive
Skalierbarkeit des Coachings fiir die gesamte Belegschaft.

7Fields ist eine Ausgriindung aus dem Coa-
ching Center Berlin. Damit baut das Team auf Erfahrungen
aus 20 Jahren Executive Coaching und auf die Kompetenz
aus der eigenen Ausbildung von iiber 200 Business-Coa-
ches nach eigenem Organisationsmodell auf. Seit 2019 be-
gleitet es unter dem Namen 7Fields Organisationen iiber
alle Phasen der Personal-, Team- und Organisationsentwick-

lung hinweg — sowohl personlich als auch softwarebasiert.

Reicht die Marktnische?

Die unterschiedlichen Schwerpunkte lassen sich auch aus der
Historie der DCPs ableiten. Sharpist und bettercoach sind
beide als Start-ups auf den Markt gegangen. Dadurch kamen
sie schnell mit der Kundennachfrage nach weiteren Personal-
und Organisationsentwicklungsangeboten in Bertihrung.
Bettercoach hat sein Angebot und auch seinen Experten-
Pool schnell entsprechend erweitert, und Sharpist entwickelt
ebenfalls bereits entsprechende Zusatzformate. Ahnlich sieht
es auf der anderen Seite des Atlantiks aus: Auch Betterup, das
mit seinem reinen digitalen Coaching-Produkt flir den ein
oder anderen DCP anfinglich als Blaupause diente, hat sein
Geschiftsmodell bereits auf alle Bereiche der Unternehmens-
und Lebensberatung erweitert. Der Nischenbereich des Coa-
chings allein reicht offenbar kaum aus, um einem Investment
von 108 Millionen US-Dollar gerecht zu werden. Haufe
Coaching und evelop_me hingegen haben ithre Wurzeln be-
reits in der Personal- und Organisationsentwicklungsbera-
tung. Aufgrund der gestiegenen Nachfrage und der vielver-
sprechenden Entwicklungen auf dem Markt wurden sie bei-
de als separate Coaching-Produktlinie definiert, sodass eine
klare Positionierung in dem neuen attraktiven Geschiftsteld
moglich wurde. Bei 7Fields steht Coaching schon seit Anbe-
ginn im Gesamtkontext Personal- (PE) und Organisations-
entwicklung (OE). Oftmals werden hier Coaching-Prozesse
in iibergeordnete PE- und OE-Projekte eingebettet.

Was den Coaching-Prozess angeht, fillt auf, dass Sharpist
und evelop_me eine klare Prozessstruktur als Empfehlung
aussprechen, wihrend die tibrigen DCPs die Gestaltung des
Prozesses individuell mit den Kunden abstimmen oder ganz
dem Coach und seiner Klientin tiberlassen. Diese Unter-
scheidung ist darin begriindet, dass Sharpist und evelop_me
ithren kompletten Umsatz mit digitalem Coaching machen
und deshalb einen stirkeren Fokus auf diesen Prozess legen.
Dabei wird nicht einfach Face to Face ins Digitale tiber-
setzt, sondern bewusst eine auf das digitale Format angeleg-
te Struktur gewihlt, bei der Selbstcoaching-Ubungen zwi-
schen den Sessions eine deutlich héhere Bedeutung als in
Prisenz-Coachings zukommt. Mit sechs Sessions zu je 30
Minuten alle zwei Wochen beinhaltet ein regulirer Sharpist-
Prozess drei Zeitstunden als Minimum. Bei evelop_me sieht
der empfohlene Standardprozess die doppelte Zeit vor,

nimlich sechs Sessions zu je 60 Minuten.

Das Unternehmen als DCP-Vertragspartner

Zum Kundenprofil lisst sich feststellen, dass evelop_me,
7Fields und Haufe Coaching ihren Umsatz nahezu voll-

stindig im deutschsprachigen Raum realisieren. Sharpist

WIRTSCHAFTSPSYCHOLOGIE aktuell 312020



Fotos: Ralf Bauer (klein oben), RITTERCOACHING (klein unten)

Schwerpunkt

und bettercoach sind hingegen deutlich internationaler
ausgerichtet: Jeweils nur maximal 50 % des Umsatzes stam-
men bei thnen aus dem deutschen Markt. Bei den Top-
Tthemen sind sich die befragten DCPs wieder sehr dhn-
lich: Fithrungskompetenzentwicklung, Teamentwicklung,
Organisationsentwicklung, konkrete Problemsituation im
Beruf und neue Aufgaben nannten sie als hiufigste
Schwerpunkte. Als weitere Gemeinsamkeit wurde in den
Gesprichen mit den DCPs sehr deutlich, wie entscheidend
die Fihigkeit ist, sich an Kundenwiinsche anzupassen. Stan-
dardlosungen sind in diesem Bereich kaum gefragt.

Fir Unternehmen scheint vor allem das Outsourcing
administrativer und organisatorischer Ti4tigkeiten attraktiv
zu sein: Aufbau und Pflege des Coach-Pools entfallen flir
die HR-Abteilung. In den meisten Fillen steht ein gro-
Berer und vielseitiger Coach-Pool zur Verfligung, durch
den auch Unternehmensstandorte mit geringerer Coach-
Dichte bedient werden kénnen. Auf Wunsch ftihren die
DCPs die oft vernachlissigte systematische Evaluation der
Coaching-Prozesse durch und tibernehmen auch die ge-
samte Rechnungslegung. Insbesondere in der Einfiih-
rungsphase erfolgt eine enge Betreuung.

Der Coach als DCP-Vertragspartner

Auf der anderen Seite stehen die Coaches als Vertragspartner
der DCPs. Hier ergibt sich zum einen die Frage nach der
Aufnahme in den Coach-Pool, zum anderen aber auch die
Frage nach der Einsatzhiufigkeit pro Coach. Im Auswahl-
prozess steht bei allen DCPs das personliche Gesprach im
Vordergrund. Bei evelop_me und Haufe Coaching erfolgen
zudem Coaching-Simulationen. Die Mindestanforderungen
lehnen sich meist an die Kriterien des Dachverbands
Roundtable Coaching an, wobei die Verbandszugehorigkeit
als solche eher als zweitrangig gilt. Besonderen Wert legen
alle befragten DCPs auf eine Coaching-Ausbildung mit
mehr als 150 Stunden und einen hochwertigen Erfahrungs-
mix aus Berufs-, Fiihrungs- und Coachingerfahrung. Dabei
erfolgt die Entscheidung zur Aufnahme bei allen DCPs we-
niger formalistisch als vielmehr auf Basis der personlichen
Gespriche und des Gesamteindrucks.

Die Frage nach der Einsatzhiufigkeit ist aus Coach-
Sicht erniichternd. Die Aufnahme in den Pool bedeutet
nicht automatisch ein regelmifliges Zusatzeinkommen. So
verfligen bettercoach und 7Fields jeweils tiber einen Pool
mit mehr als 250 deutschsprachigen Coaches, beide haben
im Jahr 2019 davon jedoch weniger als 100 mehr als zwei-
mal vermittelt. Bei Haufe Coaching wurden 2019 von den
etwa 200 registrierten Coaches insgesamt etwa 70 mindes-

tens zweimal vermittelt. Etwas ausgewogener sehen die Ein-

satzzahlen bei Sharpist aus.Von den ca. 300 Coaches wur-
den etwa 250 bis 300 mindestens zweimal im Vorjahr ver-
mittelt.

Wie gelingt der Perfect Match?

Wie wird nun aus einem riesigen Coach-Pool der erhoff-
te ,,Perfect Match® flir den individuellen Coaching-Kli-
enten des Unternehmens gewihlt? Die Vorgehensweise
im Matching-Prozess ist recht unterschiedlich und nicht
zuletzt auch wieder abhingig von den Kundenbediirfnis-
sen. So stellt bettercoach seinen Kunden beispielsweise als
einziger der befragten DCPs frei, das Matching selbst zu
tibernehmen, und gewihrt der HR -Abteilung oder bei
Bedart auch den Fithrungskriften direkten Zugriff auf den
unternehmensspezifischen Experten-Ppool und das Re-
porting. Fiir die iibrigen DCPs stellt gerade das Matching
eine wichtige Dienstleistung dar, die Coaching-Kompetenz
und Manpower seitens des DCP fordert. Auftragsklarungs-
gespriche mit dem Coaching-Klienten, seinem Vorgesetzten
und der HR -Abteilung werden standardmifig nur durch
evelop_me und 7Fields gefiihrt. Bei den iibrigen DCPs
werden diese Gespriche bei Bedarf iibernommen. Dariiber
hinaus basiert das Matching bei allen DCPs auf einer tool-
gestiitzten Befragung des Coaching-Klienten und differen-
zierten Algorithmen, die permanent angepasst werden. Als
Ergebnis bekommt der Klient einen oder mehrere Coaches
vorgeschlagen — bei bettercoach in Form eines kurzen Vi-
deos, bei den iibrigen mit einem schriftlichen Kurzprofil.
Bet allen DCPs ist es moglich, dass die Klientin bei Bedarf
einen eventuell doch nicht ganz so ,,Perfect Match* gegen

einen anderen Coach tauschen kann. >

\J
DIE AUTOREN: ,

Jorg Middendorf,
Dipl.-Psych., Senior Coach (DBVC)
und PCC (ICF), Leiter des BCO
Buro fur Coaching und
Organisationsheratung, Koln .

Middendorf@BCO-Koeln.de

Michaela Ritter,
Diplom-Betriebswirtin (BA), Professio-
nal Coach (DBVC) und Mitglied im
DBVC-Fachausschuss ,Coaching 4.0".
Grunderin von RITTERCOACHING.

michaela.ritter@rittercoaching.de
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Eine systematische Evaluation spielt fiir alle interviewten
DCPs eine groB3e Rolle, was sich in der Auseinanderset-
zung mit dem Thema sowie der stindigen Weiterentwick-
lung und auch Adaption an Kundenwiinsche zeigt. Die
folgende Frage, mit der sich die DCPs dabei beschiftigen,
zeigt die Komplexitit des Themas: Welche Aspekte (z. B.
Zielerreichung, Themenschwerpunkte) werden in wel-
cher Form (toolgestiitzt vs. miindlich) wann (wihrend,
am Ende, nach dem Prozess) durch wen (Coaching-Kli-
ent, Coach,Vorgesetzter, HR) evaluiert und wem (Coach,
Vorgesetzter, HR) wann (wihrend, am Ende, nach dem
Prozess) in welcher Form (mit Personenbezug vs. anony-

misiert) zur Verfligung gestellt?

Systematische Evaluation und
vertrauensvolles Setting

Unabhingig von der Vorgehensweise wird deutlich, dass
die DCPs aufgrund ihrer Strukturen und unterschiedli-
cher Software fiir ihre Kunden eine enorme Datenmenge
sammeln und entsprechende Aussagen liefern kénnen, sei
es, was die Top-Tthemen, den Zielerreichungsgrad oder
generelle positive Effekte auf den Coaching-Klienten an-
geht. Auf der anderen Seite steht die permanente Leis-
tungsbeurteilung des Coaches. Anders als bei einer einmal
erteilten Zertifizierung durch einen Coaching-Verband
kann die Leistung des Coaches durch diese systematische
Evaluation seitens der DCPs deutlich stirker tiberpriift
werden.

Ein Aspekt, der regelmiBig kritisch hinterfragt wird, sei
es durch Unternehmen, einzelne Klientinnen oder die Coa-
ches, sind die Themen Datensicherheit und Datenschutz.
Denn ein vertrauensvolles Setting ist sowohl im Video- als
auch im Face-to-Face-Coaching entscheidend. Der beson-
deren Bedeutung dieses Aspekts sind sich alle interviewten
DCPs bewusst. Entsprechend gut aufgestellt und aussagefa-
hig waren sie bei Fragen zu Verschliisselungsstandards,
Loschfristen flir personenbezogene Daten, Datenschutzer-
klirungen etc. Neben der DSGVO folgen die DCPs weite-
ren datenschutzspezifischen Normen und Standards.

Einschatzung der Coaching-Verbédnde

Die zweite Phase der Umfragereihe ,,DCP360* hat sich
den Coaching-Verbinden gewidmet (Mai—Juni 2020). Uber
einen Fragebogen haben wir diese um eine allgemeine Ein-
schitzung zum Thema ,,Digital Coaching® gebeten und zu
ihren Kooperationen mit DCPs befragt. Teilgenommen ha-
ben neben dem Dachverband R oundtable Coaching
(RTC) folgende Verbiande: ACC, DBVC, DGIC, DGSy,

EASC, ICF-D, IOBC, QRC, SG. Der Verbandsfragebogen
kann nur ein kleiner Auftakt zu diesem komplexen Thema
gewesen sein. Doch liefern die Einschitzungen als Mo-
mentaufnahme eine interessante Ausgangsbasis flir weitere
Diskussionen auf Verbandsebene (vgl. Ergebnisbericht
,-Einschitzung der Verbande®).

Die Ergebnisse zeigen, dass die Verbinde sehr unter-
schiedlich mit den DCPs umgehen. So beobachten manche
die neuen Akteure am Markt eher skeptisch aus der Distanz,
wihrend andere — wie die ICF und der DBVC — bereits
mit DCPs zusammenarbeiten. Im DBV C-Fachausschuss
,»Coaching 4.0 ist Sharpist als externer Gast vertreten, und
als DBVC-Mitglieder arbeiten zudem Vertreterinnen von
7Fields und evelop_me mit. Bei der ICF besteht die Koope-
ration eher im gemeinsamen Auftreten bei Veranstaltungen
wie dem ,,ICF-Coaching-Tag* (CoachHub) oder der ,,Vir-
tual Coach Education® (Sharpist, Haufe Coaching). Auch
bei den Einschitzungen zur Bedeutung der DCPs gingen
die Meinungen auseinander. Lediglich die ICF spricht den
DCPs schon jetzt eine wichtige Rolle am Markt zu. Fiir die
Zukunft sehen das auch der IOBC und der ACC so. Die
anderen Verbiande teilen diese Einschitzung nicht.

Ahnlich sieht es bei der Aussage ,,Coaching-Verbinde
und DCPs sollten partnerschaftlich zusammenarbeiten®
aus. Auch hier stehen auf der Zustimmungsseite nur die
ICE der IOBC und der ACC. Eine klare Tendenz gab es
beim Thema Qualitit. So sind die meisten Coaching-Ver-
binde der Meinung, dass sie durch ihre Zertifizierungen
besser die Qualitit der Coaches garantieren konnen als
die DCPs. Da die Qualititssicherung zu einem der Kern-
bereiche und zum Selbstverstindnis vieler Verbiande ge-
hort, ist diese Einschitzung auch naheliegend. Gegeniiber
den Verbinden haben die DCPs jedoch einen wesentli-
chen Informationsvorteil: die Qualititsbeurteilungen aus
dem fortlaufenden, systematischen Evaluationsprozess.

Einschdtzung der Coaches

In der dritten Phase geht es um den kollegialen Aus-
tausch mit den Coaches. Im Rahmen des virtuellen
DBVC-Regionaltreftens und des virtuellen ICF-Chap-
ter-Abends im Juni 2020 wurde mit 60 Coaches iiber die
Ergebnisse der DCP-Befragung (Phase eins) diskutiert.
Dabei zeigten sich, dhnlich wie bei den Verbinden, ganz
unterschiedliche Haltungen und Einschitzungen.Von den
Teilnehmenden hatten 23 bereits mit einem oder mehre-
ren DCPs zusammengearbeitet, 37 Coaches verfligten
tiber keine DCP-Erfahrung. In Kleingruppen wurden
Chancen und Risiken in Verbindung mit den DCPs ge-

sammelt. Als Chancen wurden besonders hiufig Aspekte

WIRTSCHAFTSPSYCHOLOGIE aktuell 312020



Schwerpunkt

wie ,,Mindset erweitern®, ,,Neues lernen und ,,metho-
disch mit der Zeit gehen® genannt. Dariiber hinaus sehen
die Coaches in der Zusammenarbeit mit den DCPs ein
relativ einfaches Zusatzgeschift und die Moglichkeit, in
GroBkonzernen eingesetzt zu werden, zu denen sie sonst
vermutlich keinen Zugang hitten. Auch die Zeitersparnis
durch den Wegfall der Reisezeiten und die Ubernahme
von Akquise- und administrativen Titigkeiten durch die
DCPs wurde positiv gesehen. Aullerdem wurde mehrfach
die Chance genannt, dass Coaching mithilfe der DCPs
noch besser etabliert werden und als Profession dadurch an
Anerkennung gewinnen kdnnte.

Der Einfluss der DCPs birgt aber auch Schattenseiten.
So wurde angemerkt, dass bei eventuellen Qualititseinbu-
Ben aufgrund des hohen Preisdrucks Coaching in Verruf
geraten konnte. In dem hart umkimpften Markt und ins-
besondere im Zusammenhang mit den hohen Investoren-
summen wurde mehrfach das Risiko gesehen, dass Quali-
titskriterien aufweichen konnten. Als weiteren Risikofak-

tor nannten die Coaches sinkende Honorare.

Folgeumfragen

Fiir eine insgesamt reprisentativere Einschitzung seitens der
Coaches bedarf es noch weiterer solcher Austauschformate.
Dariiber hinaus ist eine systematische Datenerhebung zur
Coach-Perspektive als Schwerpunktthema in der kommen-
den ,,Coaching-Umfrage Deutschland ab November 2020
vorgesehen. Transparenz, Fairness und Flexibilitit sind auch
bei der weiteren Realisierung der Umfragereihe ,,DCP360
wichtige Werte und Leitlinien. An dieser Stelle sei noch ein-
mal an die besondere Dynamik des digitalen Coaching-
Markts erinnert. Auf Anfrage werden weitere Teilnehmer in
die Ergebnisberichte aufgenommen. Und auch die bereits
befragten DCPs und Verbinde haben jederzeit die Moglich-
keit, ihre Angaben aktualisieren zu lassen.

Es ist also gut moglich, dass seit dem R edaktions-
schluss bereits neue oder aktualisierte Inhalte zur Verfii-
gung stehen. Die vollstindigen aktuellen Ergebnisse sind

frei zugianglich unter: coaching-umfrage.de/dcp o
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