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Kurzbeschreibung

Viele Menschen genießen es, zu gewinnen, 
erfolgreich zu sein, den verdienten Lohn für 
langes Training, hartes Schuften, viele Nacht-
schichten und Selbstüberwindung zu ernten. 
Es fühlt sich einfach gut an, aufrichtige Wert-
schätzung zu erfahren. Aber nicht jeder Erfolg 
wird auch dem Menschen zugeschrieben, der 
ihn generiert hat. Nicht selten versuchen Per-
sonen manipulativ, Erfolge anderer für sich zu 
reklamieren, um Anerkennung und Lohn zu 
verbuchen. Auch kann es sein, dass Leistungen 
Einzelner schlicht übersehen werden. Davor 
ist im Beruf oder Privatleben niemand gefeit. 
Bei der Frage, welcher hier nachgegangen wer-
den soll, ist nur sekundär, wie man sich prä-

Success Stories
Ein Coaching-Tool von Maximilian Bache

ventiv gegen Manipulationen oder dagegen, 
übersehen zu werden, rüsten kann. Primär 
wird beschrieben, wie der Klient sein persön-
liches Selbstwertgefühl stärken und das eigene 
Integritäts- sowie Erfolgsfühl wiedererlangen 
bzw. fördern kann. 

Anwendungsbereiche

Success Stories ist ein Coaching-Tool, das 
Menschen, deren Erfolge nicht gesehen, 
anerkannt oder gar anderen zugeschrieben 
wurden, dabei helfen soll, ihre persönlichen 
Leistungen besser zu durchdringen. Das Tool 
kann im Rahmen von Selbstwert- und Identi-
tätsthemen angewendet werden. Dabei steht 
die sukzessive Reflexion von erbrachten Leis-

tungen des Individuums in möglichst exakter 
und realistischer Abgrenzung zum Team und 
weiteren Stakeholdern im Vordergrund. Das 
Tool eignet sich besonders für die Arbeit mit 
Menschen, die sich ihrer Leistungen nicht 
gänzlich bewusst sind oder infolge mangelnder 
Würdigung ihrer Erfolge Selbstzweifel entwi-
ckelt haben, sich unter- oder überschätzen und 
einen realistischeren Blick auf die eigene Leistung 
bzw. sich selbst werfen möchten.

Effekte

Der Einsatz des Tools kann dem Klienten zu 
einer realistischen Selbsterkenntnis verhelfen. 
Im Laufe des Prozesses werden die positive 
Einstellung des Klienten zu sich selbst, die po-
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sitive Bewertung des eigenen Verhaltens, das 
Erkennen der eigenen Stärken und Schwächen 
und das Gefühl, etwas erreicht und durchge-
halten zu haben, tangiert und sukzessive geför-
dert. Daraus wird bei richtiger Anwendung ein 
realistischer und stabiler Selbstwert weiterent-
wickelt. Darüber hinaus dient das Erkennen 
des eigenen Erfolgs besonders dazu, die eigene 
Arbeit und Leistung – nach Petzold (1984) 
eine der „fünf Säulen der Identität“ – als Teil 
des Selbst einzustufen, was die Selbstakzeptanz 
ausbaut.

Ausführliche 
Beschreibung

Im Zentrum des Tools, steht eine klar formu-
lierte Fragestellung: Welchen Erfolg habe ich 
gehabt bzw. maßgeblich generiert? Die Beant-
wortung kann anhand einer zu überprüfenden 
These erfolgen. Im Laufe des Prozesses kann 
sich die These verändern. Der Coach sollte, 
wenn er eine Veränderung feststellt oder sich 
nicht sicher ist, ob eine Veränderung stattge-
funden hat, den Klienten wieder auf die zent-
rale Fragestellung leiten und ihn bitten, diese 
erneut zu formulieren. Fragen wie die folgen-
den können dabei hilfreich sein: Sind wir noch 
bei der ursprünglichen Fragestellung? Hat sich 
Ihre These insgesamt verändert? Wollen wir 
noch einmal schauen, ob Sie an der ursprüng-
lichen These festhalten oder einer anderen 
nachgehen möchten?

Kritische Prüfung der 
eigenen Wahrnehmung

Nachdem die These erstmals formuliert wur-
de, stellt der Coach seinem Klienten nach ent-
sprechender Vorbereitung die „zehn Gebote 
des gesunden Menschenverstands“ (Mukerji, 
2017) vor. Der Coach bereitet den Klienten da-
rauf vor, seine eigenen Gedanken, Ansichten, 
Vermutungen und Beobachtungen in Bezug 
auf das Geschehen, das er reflektieren möch-
te, Schritt für Schritt aufzuschreiben. Er er-
klärt ihm, dass die Berücksichtigung der zehn 
aufgestellten Kriterien dazu dient, das eigene 
Narrativ auf Kohärenz zu prüfen, eventuell 
vorhandene blinde Flecke zu erkennen und so-
mit zu einer stimmigen Einordnung der reflek-

tierten Vorgänge zu gelangen. Diese kritische 
Überprüfung der eigenen Sicht ist elementar, 
um eine realistische Selbstwahrnehmung zu 
fördern und dieser zugleich eine Stabilität zu 
verleihen, die möglichen späteren Manipula-
tionen standhält. Währenddessen weist er den 
Klienten auf die unterschiedlichen Inhalte der 
zehn Hauptpunkte hin. An manchen Stellen 
kann es dem Klienten erscheinen, als wären die 
Unterpunkte inhaltlich ähnlich, was aber nicht 
der Fall ist. Die „Gebote“ werden im Folgen-
den aufgeführt (nach Greif, 2018, S. 375 f.). 
Die in Klammern dargelegten Bedeutungen 
wurden hier sprachlich modifiziert und auf 
den Coaching-Klienten zugeschnitten:

1.  „Bringen Sie Ordnung in Ihr Denken!“ (Der 
Klient formuliert die Fragestellung, stellt 
Thesen auf und stützt diese durch strin-
gente Argumente.)

2.  „Denken Sie lückenlos!“ (Argumentations-
lücken, die zu Fehlannahmen führen kön-
nen, sollte der Klient vermeiden.)

3.  „Treffen Sie glaubwürdige Annahmen!“ (Der 
Klient sollte keine Annahmen treffen, die 
im Widerspruch zu Tatsachen oder gesi-
cherten Erkenntnissen stehen, um absurde 
Folgerungen zu vermeiden.) 

4.  „Die Beweislast für neue Erkenntnisse nicht 
auf andere verschieben!“ (Liegen noch keine 
gesicherten Erkenntnisse bezüglich eines 
Aspekts vor, darf der Klient dies nicht als 
Beleg für die Stimmigkeit seiner These be-
trachten.)

5.  „Keine unklaren oder unverständlichen Aus-
sagen formulieren, die Wissenschaftlichkeit 
vortäuschen!“ (Mit dem Werfen von „Ne-
belkerzen“ würde der Klient sich selbst 
und andere nur in die Irre führen.) 

6.  „Keine logisch unsauberen Folgerungen ablei-
ten!“ (Die Argumente, die der Klient vor-
bringt, müssen nach kritischer Prüfung für 
logisch folgerichtig befunden werden.) 

7.  „Keine sprachlichen Tricks und Denkfallen!“ 
(Selbst stimmig erscheinende Argumente 
können falsch sein. Der Klient sollte daher 
nicht aufgrund augenscheinlich gegebener 
Plausibilität von der kritischen Betrach-
tung abrücken.) 

8.  „Keine Ablenkung durch irrelevante Argu-
mente und Themenwechsel!“ (Der Klient 

sollte nicht ausweichend argumentieren, 
sondern sich auch unbequemen Fragen 
stellen.)

9.  „Keine einseitige Darstellung oder nur an-
ekdotische Belege!“ (Der Klient darf keine 
Aspekte unterschlagen, die seine These 
nicht stützen oder dieser widersprechen. 
Verallgemeinerungen einzelner Beispiele 
sind ebenfalls zu unterlassen.) 

10. „Lassen Sie sich keinen Bären aufbinden!“ 
(Der Klient sollte keine Behauptungen ak-
zeptieren, die bei näherer Prüfung nicht 
stimmig sind. Psychologischen Tricks, die 
ihn hierzu verführen sollen, muss er stand-
halten.)

Dies kann einige Stunden bzw. Sitzungen, 
teilweise über mehrere Wochen verteilt, in 
Anspruch nehmen. Der Klient sollte die 
kontextbezogenen Geschehnisse sukzessive 
und suffizient reflektieren und ordnen. Er 
sollte tief in seinem Gedächtnis nach Äuße-
rungen, Kennzahlen (vor dem Erfolg) sowie 
differenzierten Meinungen anderer Menschen 
(Kollegen, Vorgesetzten, hierarchisch Gleich-
gestellten) suchen und diese in Schleifen im 
Gesamtkontext beleuchten. Fragen wie die 
folgenden können den Prozess unterstützen: 
Passen diese Äußerungen, Kennzahlen und 
Meinungen im Gesamtkontext zusammen? 
Was passt nicht bzw. ist vielleicht sogar kont-
rovers? Man könnte sagen, der Coach lässt sei-
nen Klienten ermitteln wie Sherlock Holmes. 
Der Coach nimmt derweil Watsons Rolle ein 
und fungiert als guter Unterstützer der Ermitt-
lungsarbeit.

Der Coach lässt den Klienten allen erdenkli-
chen Hinweisen nachgehen. Er kann ihn dabei 
„ein feistes Grinsen“ eines hierarchisch gleich- 
oder höhergestellten Kollegen, Vorgesetzten 
oder eines Mitarbeiters hinterfragen lassen. Er 
kann ihn nach Kennzahlen fragen, die einen 
periodenübergreifenden Erfolg belegen, oder 
nach positiven Äußerungen, die ihm in einem 
relevanten Kontext entgegengebracht wurden, 
z.B.: „Das hast du gemacht! Danke, damit hast 
du mir sehr geholfen!“ Der Coach nimmt 
seinen Klienten in dem Gefühl, übergangen 
worden zu sein, ernst, das der Klient durch 
Aussagen wie folgender kundtut: „Ich habe es 
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gemacht, da bin ich mir sicher!“ Gemeinsam 
suchen Coach und Klient nach dem „echten 
Erfolgsgefühl“, dass nur derjenige beherbergt, 
der wirklich für eine Leistung verantwortlich 
ist. Der Coach lässt den Klienten laufen. Kein 
Gedanke ist abwegig – erstmal.  

Der Coach sollte jedoch in Betracht ziehen, 
dass der Klient den Erfolg nicht gänzlich al-
lein generierte. Auch, wenn ihm die Grund-
idee (zu einem gewissen Teil) zusteht, er den 
Projektplan geschrieben hat, er wichtige Sta-
keholder und Entscheider von seiner Sache 
überzeugte und an der Umsetzung beteiligt 
gewesen ist. Letztlich soll das Coaching eine 
realistische Einschätzung fördern, was neben 
der selbstbewussten Wahrnehmung eigener 
Anteile am Erfolg auch die Anerkennung und 
Würdigung der Anteile anderer und somit 
der ggf. erfolgten Teamarbeit beinhaltet. Das 
Coaching sollte in Bezug auf das Teamgefüge, 

in das der Klient eingebunden ist, keinesfalls 
spaltend wirken. Im Arbeitsalltag können dem 
Klienten Aussagen von Vorgesetzten, Kolle-
gen oder Mitarbeitern etc. entgegengebracht 
worden sein, die völlig kontrovers zu den An-
sichten des Klienten ausfallen (z.B.: „Das hat 
nichts gebracht.“ / „Das haben Sie doch nicht 
alleine bewerkstelligt.“ / „Schmücken Sie sich 
hier nicht mit anderer Leute Federn?“). Dann 
gilt es herauszufinden, wie sich die Realität 
gestaltet. Dabei kann der Coach den Klienten 
fragen, warum er sich von diesen Äußerungen 
verunsichern lässt und ihn in Form eines Re-
flexionsangebotes vorsichtig darauf hinweisen, 
dass dies beispielsweise die folgenden Gründe 
haben könnte:

1.  Es ist ein Funken Wahrheit an der Aussage, 
dass der Klient die Leistung z.B. wirklich 
nicht gänzlich allein vollbracht und die 
Ursprünge seiner Ideen nicht genügend 

gewürdigt hat. Sind etwa Anzeichen eines 
schlechten Gewissens für die Verunsiche-
rung ursächlich?

2.  Die Person, welche die Verunsicherung mit 
ihrer Aussage ausgelöst hat, kennt den Kli-
enten gut und weiß, wie sie den Selbstwert 
und das Umfeld des Klienten manipuliert.    

Der Coach versucht nun, seinen Klienten da-
bei zu unterstützen, die Dinge ganzheitlich zu 
betrachten. Dabei können folgende Fragen 
helfen:

1.  Welche Aufgaben hatten Sie persönlich 
und welche Aufgaben hatten die anderen 
beteiligten Personen?

2.  Welche Personen waren indirekt an der 
Aufgabe beteiligt, welche Aufgaben hat-
ten diese Menschen und welche Impulse 
kamen von Ihnen / ihnen?

3.  Wer hat die Aufgabe formuliert? 

Organisationaler 
Erfolg

Erfolgsanteil 
der indirekt 
Beteiligten

direkter 
Erfolgsanteil der 

Beteiligten

Die „richtige“ 
Aufgaben- 

stellung
Erfolgsmessung

Ihr persönlicher 
Erfolgsanteil

Interne & externe 
Wissensquellen & 
Wettbewerb

Hinweise und Tipps 
von Mentoren, Coaches, 
Kollegen, Ausbildern, 
Führungskräften …

Konstruktive und destruktive 
Handlungen von relevanten 
Entscheidern und Stakeholdern

Eigenes und organisationales 
Erfolgsgefühl. Was beschreibt dieses 

Gefühl und wann stellt es sich ein?

Erfolgsbelege: Kennzahlen, 
Berichte, Danksagungen, zukünftige 

Quellenangaben etc.

Überwindung von 
Barrieren

Eigene und fremde 
relevante Arbeitsleistung

Rauschen

Omega des individuellen Erfolgs

Abb.: Visualisierungshilfe „Omega des individuellen Erfolgs“ (eigene Darstellung)
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Der Autor

Maximilian Bache, M.Sc., ist 
systemischer Business-Coach und 

Management-Consultant, ehemaliger 
Lehrbeauftragter einer Hochschule 

und Führungspersönlichkeit mit rund 
acht Jahren Führungserfahrung. Er ist 

Geschäftsführer der Firma C – Quadrat 
– Coaching und Consulting e.K. und 
konzentriert sich auf mittelständische 

Familienunternehmen, Start-ups, 
den öffentlichen Dienst, humanitäre 

Hilfsorganisationen und Konzerne der 
Automobil- und Energieindustrie.

info@c-q2.de
www.coachdb.com/de/coach/ 

maximilian-bache.html

4.  Wer hat Ihnen in der Vergangenheit wel-
ches relevante implizite Wissen (Nonaka & 
Takeuchi, 1997) transferiert, welche Tipps 
z.B. von Mentoren, Ausbildern, Kollegen, 
Vorgesetzten, Familienmitgliedern und 
Freunden sind relevant gewesen?

5.  Wo nehmen Sie Ihr explizites Wissen 
her (Quellen externalisierten Wissens: 
(Fach-)Bücher, Fernsehen (Polit-, Wirt-
schafts- und Wissenschaftssendungen z.B. 
auf YouTube, im öffentlich-rechtlichen TV, 
Radio, Podcasts etc.)?

6.  Auf welche Belege stützen Sie Ihre These 
des persönlichen Erfolgs (Kennzahlen, 
Nachrichten z.B. im Organisations-News-
letter, Danksagungen von Kollegen und 
Vorgesetzen etc.)?

7.  Was hat sich konkret verändert (Kultur, 
Arbeitsweise, Haltung der Menschen Ih-
nen gegenüber etc.)? Wie können Sie oder 
andere diese Veränderungen, möglichst 
ganzheitlich (mit positiven und negativen 
Aspekten), bewerten?

Visualisierung der Wahrnehmung

Die Abbildung (S. 48) dient als Visualisie-
rungshilfe und kann als Leitbild dazu beitra-
gen, die Gedanken des Klienten erneut bzw. 
noch einmal anders zu strukturieren bzw. 
aufzuarbeiten. Der Coach hält den Klienten 
dazu an, die Manifestierungen seiner Auf-
zeichnungen, die anhand der „zehn Gebote 
des gesunden Menschenverstands“ kritisch 
beleuchtet wurden, in ähnlicher Form z.B. auf 
eine Metaplanwand aufzubringen. Dabei lässt 
er dem Klienten maximale Gestaltungsfreiheit. 
Die Visualisierungshilfe liefert ihm lediglich 
Orientierung und Anhaltspunkte.

Der Coach lässt seinen Klienten anschließend 
nach der Person suchen, die verantwortlich für 
die Belohnung ist (i.d.R. der Aufgabengeber). 
Der Coach kann den Klienten nach der schrift-
lichen Manifestierung des gesamten Sachver-
halts darin unterstützen, seine Ergebnisse dem 
Verantwortlichen sachlich vorzustellen, sofern 
der Klient nicht lediglich eine Klärung für sich 
selbst anstrebt. Er bereitet ihn dann darauf vor, 
dass der Verantwortliche dies eventuell nicht 
zulassen möchte, denn manche Menschen 

Literatur

 »Greif, S. (2018). Woran erkennt man 
pseudowissenschaftliche Theorien und 
weshalb sie im Coaching problematisch 
sind – am Beispiel NLP. OSC, 25(3), S. 
371–387.
 »Mukerji, N. (2017). Wie erkennt man 
Pseudowissenschaften? Skeptiker, 30(2), 
S. 60–66.
 »Nonaka, I. & Takeuchi, H. (1997). Die 
Organisation des Wissens. Frankfurt a. M.: 
Campus.
 »Petzold, H. G. (1984). Vorüberlegun-
gen und Konzepte zu einer integrativen 
Persönlichkeitstheorie. Integrative The-
rapie, 10(3), S. 73–115.

Fo
to

: B
jö

rn
 K

üs
sn

er
 | 

Fo
to

 &
 V

id
eo

haben es nicht so mit einer fairen Belohnung, 
besonders, wenn derjenige bereits eine andere 
Person (eventuell fälschlicherweise) für den 
Erfolg des Klienten belohnt hat. Der Coach 
stimmt den Klienten daher auf folgenden Satz 
des Vorgesetzten ein: „Sie haben fünf Minu-
ten.“ Der Klient sollte dazu in der Lage sein, 
respektvoll aber selbstbewusst zu entgegnen: 
„Das wird nicht reichen!“ Im Coaching kann 
sich der Klient anhand eines Rollenspiels auf 
diese Situation (wie auch auf das anschließen-
de Gespräch) vorbereiten, um in der Umset-
zung souverän zu agieren.  

Voraussetzungen

Coaches sollten über sehr gute Empathiefä-
higkeiten – besonders in Bezug zu Selbstwert-
themen und manipulierte oder diskreditierte 
Klienten – verfügen, um das Tool sinnvoll an-
wenden zu können. Jahrelange Coaching-Er-
fahrung, Explorationsfähigkeiten im Bereich 
von Manipulation und „Gaslighting“ sowie 
Transformationskenntnisse im Bereich von 
Selbstwertthematiken und Identitätsthemen 
sind von Vorteil.

Persönliche Hinweise

Es sind intensive und emotionale Reflexions-
prozesse zu erwarten. Das Arbeiten mit Er-
innerungen, die teilweise lange zurückliegen, 
bedarf einer besonders ausgeprägten Fähigkeit 
zur Empathie. Das Ziel der Selbstwertsteige-
rung und das gleichzeitige kritische Hinter-
fragen der Sicht des Klienten stehen nicht im 
Widerspruch zueinander, erfordern aber ein 
gutes Feingefühl im Vorgehen des Coachs.

Technische Hinweise

Eine Metaplanwand, ein Flipchart, Stifte in 
verschiedenen Farben und andere passende 
Visualisierungshilfen können dabei unter-
stützen, den Prozess bunt und abwechs-
lungs- sowie erkenntnisreich zu gestalten. Im 
Online-Coaching bieten sich die gängigen 
Visualisierungs-Tools an.
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EBERMANN: Im Rahmen der Coaching-
Marktanalyse 2022 haben wir festgestellt, 
dass Konfliktmanagement innerhalb des Spek-
trums der Coaching-Themen gegenüber dem 
Vorjahr deutlich an Bedeutung gewonnen hat. 
Von 2020 auf 2021 kam es zu keinen größeren 
Verschiebungen im Themenspektrum. Ein ver-
zögerter Effekt der Pandemie?

RAUEN: Es gibt gute Gründe, die dafür 
sprechen würden. Die Reduktion eines per-
sönlichen Austauschs durch die Arbeit im 
Homeoffice und insbesondere Führung von 
Mitarbeitern via Videokonferenz hat die Kom-
munikation nicht einfacher gemacht. Das kann 
zu Störgefühlen führen, die in Konflikten mün-
den. Und somit nimmt die Thematik dann 
auch im Coaching zu.

EBERMANN: Das würde bedeuten, dass 
die Themen Konflikt-Coaching und Remote-
Führung hier eng verbunden sind. Denkbar ist 
auch, dass bereits schwelende Konflikte unter 
den Eindrücken der ersten Phase der Pande-
mie unbearbeitet blieben und nun umso stär-
ker aufgebrochen sind.

RAUEN: Ja, oftmals dauert es seine Zeit, bis 
Konflikte offenkundig werden – und dann dau-
ert es nochmal, bis man sie auch professionell 

bearbeiten möchte. Nimmt man das zusam-
men mit den Extra-Aufgaben, die die Digitali-
sierung sowieso mit sich gebracht hat, ist eine 
zeitliche Verzögerung ziemlich naheliegend.

EBERMANN: Leider werden die Zeiten 
nicht weniger krisenbehaftet. Mit dem Krieg 
in der Ukraine und der damit verbundenen 
Energiekrise trifft das Gegenteil zu. Auch die 
Pandemie ist nicht vorbei. Sollten sich Coa-
ches darauf einstellen, dass entsprechende 
Themen noch häufiger gefragt sein werden?

RAUEN: Zumindest sollten sich die Coaches 
darauf einstellen, dass die „Großwetterlage“ 
anspruchsvoll bleibt – was auch auf die Kun-
den von Coaches Auswirkungen hat, die dann 
eben auch zu Krisen und Konflikten führen.

EBERMANN: Es kann also nicht schaden, als 
Coach auch „Regenschirme und Windbrea-
ker“ im Angebot zu haben, um sie den Kunden 
im Bedarfsfall reichen zu können. 

RAUEN: Ja, denn unter dynamischen Rah-
menbedingungen können auch Konflikte 
schneller eskalieren. Und die meisten Men-
schen sehnen sich nach etwas mehr Norma-
lität.

Das Letzte

3|2022 – S 66

Coaching 
Magazin

 – Dialog –



www.coaching-magazin.de

– Heftpreis –

Das Einzelheft kostet 29,80 €
inkl. 7% USt., zzgl. Versandkosten.

Jetzt das Einzelheft bestellen
www.coaching-magazin.de/abo/einzelheft

– Abonnement –

Die Abonnement-Laufzeit beträgt 12 Monate bzw. 4 Ausgaben. 
Unsere Digital-Modelle schließen unbegrenzten Zugriff auf 

www.coaching-magazin.de ein.

Print-Abonnement: 69,80 € zzgl. Versandkosten
Digital-Abonnement: ab 59,80 €

Kombi-Abonnement Print & Digital: ab 79,80 € zzgl. Versandkosten

Versandkosten: 
Innerhalb Deutschlands: 2,00 € pro Ausgabe; 

EU & Schweiz: 4,50 € pro Ausgabe; 
weltweit: 6,50 € pro Ausgabe

Attraktive Studierendentarife

Jetzt das Abo online bestellen
www.coaching-magazin.de/abo

Praxis erleben | Wissen erweitern

Das Coaching-Magazin wendet sich an Coaches, Personalentwickler und Einkäufer 
in Unternehmen, an Ausbildungsinstitute und potenzielle Coaching-Klienten. Das 
redaktionelle Ziel ist es, dem Leser eine hochwertige Mixtur aus Szene-Informationen,
Hintergründen, Konzepten, Portraits, Praxiserfahrungen, handfesten Tools und einem 
Schuss Humor anzubieten. Dabei ist der Redaktion wichtig, inhaltlich wirklich auf 
das Coaching als professionelle Dienstleistung fokussiert zu sein und nicht schon jedes 
kleine Kunststückchen aus dem Kommunikationstraining in Verbindung mit modischen 

Lifestyle-Themen zum Coaching hochzustilisieren.

Mediadaten: www.coaching-magazin.de/mediadaten

Praxis erleben  |  Wissen erweitern

 Coaching

Magazin

Ausgabe 1|2020

www.coaching-magazin.de

D/A/CH: 29,80 €

Weshalb Change Management nicht mehr 

ohne Coaching auskommt

Prof. Dr. Ulrich Lenz im Interview | S 14
Konzeption

Selbstrefl ektierendes Schreiben 

im Coaching | S 22

Wissenschaft 

Was macht erfolgreiches 

Coaching wirksam? | S 42

Spotlight

Coaching zahlenorientierter 

Manager | S 33

IS
SN

 1
86

8-
22

43

Praxis erleben  |  Wissen erweitern

 Coaching
Magazin

Ausgabe 2|2020

www.coaching-magazin.de

D/A/CH: 29,80 €

Re� exive Fragen und Schauspieltechniken 

im Au� ri� s-Coaching

Violeta Mikić im Interview | S 14

Coaching-Tool

Baum der Entwicklung | S 43

Philosophie/Ethik

Coach-Auswahl | S 54

Wissenschaft 

Coaching und Neurowissenschaft  | S 49

IS
SN

 1
86

8-
22

43

In
te

rv
ie

w
 m

it 
D

r. 
C

la
as

 T
ri

eb
el

  
  

 V
er

lu
stt

 h
em

en
 i

m
 C

oa
ch

in
g 

  
  

K
ör

pe
rw

ah
rn

eh
m

un
g 

im
 C

oa
ch

in
g 

  
  

C
oa

ch
in

g 
et

ab
lie

rt
er

 E
nt

re
pr

en
eu

re
 

C
oa

ch
in

g-
M

ag
az

in
 3

| 2
02

0

Praxis erleben  |  Wissen erweitern

 Coaching
Magazin

Ausgabe 3|2020

www.coaching-magazin.de

D/A/CH: 29,80 €

Weshalb Kompetenzentwicklung nicht ohne 

Wertere� exion und Coaching funktioniert

Dr. Claas Triebel im Interview | S 14

Praxis

Verlustt hemen im Coaching | S 27

Wissenschaft 

Coaching etablierter Entrepreneure | S 50
Spotlight

Körperwahrnehmung im Coaching | S 32

IS
SN

 1
86

8-
22

43

In
te

rv
ie

w
 m

it 
Pr

of
. D

r. 
Sa

bi
ne

 R
em

di
sc

h 
    

    
    

    
    

    
    

 A
m

bi
de

xt
ri

e u
nd

 C
oa

ch
in

g 
    

    
    

    
    

    
    

 B
er

g 
de

r E
nt

w
ic

kl
un

g 
    

    
    

    
    

    
    

 G
en

de
rs

en
si

bl
es

 C
oa

ch
in

g 
C

oa
ch

in
g-

M
ag

az
in

 4
| 2

02
0

Praxis erleben  |  Wissen erweitern

 Coaching
Magazin

Ausgabe 4|2020
www.coaching-magazin.de

D/A/CH: 29,80 €

Digitale Führung und Coaching
Prof. Dr. Sabine Remdisch im Interview | S 14

Spotlight
Ambidextrie und Coaching | S 37

Wissenschaft 
Gendersensibles Coaching | S 49

Coaching-Tool
Berg der Entwicklung | S 42

IS
SN

 1
86

8-
22

43

Coaching Magazin




