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Jörg Middendorf, Thomas Webers
Vom soliden Business-Plan zum erfolgreichen Coaching-Business 

Wenn Sie professionell als Coach arbeiten wollen, stehen Sie in der Regel wie Sisyphus vor dem Berg: Die 
Geschäftsidee ist noch vage, der Business-Plan voller Lücken. Der Markt und seine Wettbewerber sind kom-
plett unübersichtlich, die eigene Positionierung und mögliche Qualifi zierungswege erscheinen diff us. An gut 
gemeinten Ratschlägen herrscht allerdings kein Mangel: „Finde deine Nische“, „Spezialisiere dich“, „Baue 
deine Social-Media-Aktivitäten aus“. Nur: So einfach ist es meistens nicht.

Die Autoren dieses Buchs, seit Jahrzehnten Kenner des Coaching- und Beratungsmarktes, liefern mit ihrer 
Mischung aus faktenbezogenem Wissen über den Coaching-Markt, dem pointierten Blick über den Tellerrand 
und in die Zukunft des Coachings sowie zahlreichen Analyse- und Refl exionshilfen das nötige Know-how, um 
den Weg in die eigene Selbstständigkeit zielgerichtet anzugehen. Fokussiert werden:

A zentrale Parameter für die Entwicklung des eigenen Business-Plans
A Markt- und Rahmenbedingungen, um das eigene Coaching-Business wirtschaftlich erfolgreich aufzustellen
A realistische Eckdaten zu Honorarsätzen und erzielbaren Umsatzvolumina
A Einfl uss der Digital Coaching Provider (DCP) und Verbände auf das eigene Geschäft
A Möglichkeiten und Grenzen verschiedener Marketing- und Digitalisierungsstrategien sowie
A Tools und Arbeitshilfen, um Klarheit über das eigene Kompetenz- und Werteprofi l zu gewinnen

Zum Abschluss zahlreicher Kapitel fi nden die Leserinnen und Leser zudem ein eigens entwickeltes Canvas, 
um die thematisierten Inhalte direkt in die eigene Business-Planung zu überführen. Diese und alle weiteren 
Arbeitshilfen stehen zusätzlich als editierbare PDF-Downloads zur Verfügung, die für handschriftliche Notizen 
ausgedruckt, aber auch direkt am Laptop oder PC ausgefüllt werden können.

Von den Inhalten dieses Buchs profi tieren nicht nur Neueinsteiger in die Coaching-Branche. Angesichts des 
immens wachsenden Einfl usses der Digitalisierung, wodurch gleichermaßen neue Akteure als auch neue 
Coaching-Formate den Markt erobern, stellt sich auch für viele etablierte Coachs die Frage, wie sie sich mit 
ihrem Geschäft zukünftig positionieren müssen. 

Sandra Dundler
Für Entdecker: Ihr Weg zum Online-Coach
Infos: www.managerseminare.de/tb/tb-12032 
ISBN: 978-3-95891-064-5
352 Seiten, 49,90 EUR

Angelika Eder
Der Akquise-Coach
Infos: www.managerseminare.de/tb/tb-11858 
ISBN: 978-3-95891-023-2
175 Seiten, 29,90 EUR

Hans Olbert
Rechtshandbuch für Training, Beratung 
und Coaching
Infos: www.managerseminare.de/tb/tb-11977 
ISBN: 978-3-95891-041-6
616 Seiten, 89,90 EUR

Neurodidaktik und das Trainieren mit Hirn 

Alles Neuro, oder was? – „Neurodidaktik“ ist eines dieser schicken Modewörter, die im Zuge des 
Neuro-Hypes der vergangenen Jahrzehnte entstanden sind – ähnlich wie auch Neuropädagogik, 
Neurofi nance, Neuroleadership, Neuromarketing, Neuropolitik, Neuroästhetik und viele mehr. 
Hinter all diesen Neuro-Ansätzen steckt das Anliegen, das jeweilige Praxisfeld vor den Hinter-
grund neurowissenschaftlicher Befunde neu zu überdenken.

Genau dies wollen die beiden Autoren mit ihrem Werk erreichen. In diesem Buch erhalten Sie 
einen vielseitigen Einstieg in die Neurodidaktik für Trainer: Teil I behandelt die Grundlagen 
für einen fundierten Transfer aus der Hirnforschung in die Trainingspraxis. Teil II beinhaltet 
neuropsychologische Erklärungen für die häufi gsten Trainingsformate, -inhalte und -methoden. 
Und schließlich werfen Sie in Teil III einen Blick in die Zukunft und beleuchten Megatrends für 
das Trainieren mit Hirn. 

Warum kann zum Beispiel ein gut durchgeführtes Outdoor-Training oder ein Führungsplanspiel 
schneller dauerhafte Lerneffekte vermitteln als die klassische Sequenz aus Input, Rollenspiel 
und Diskussion? Warum ist der schlechte Ruf erlebnisorientierter Formate als „Erlebnis ohne 
Ergebnis“ unbegründet? Auf welchen neuropsychologischen Wirkungszusammenhängen fußen 
die Erfolge von achtsamkeitsbasierten Trainingsformen und warum sind Seminarspiele mehr als 
nur „Kindergarten für Erwachsene“? Hier erfahren Sie es!

Als Trainer erhalten Sie neben praktischen Anregungen für eine lernwirksame Gestaltung von 
Seminaren und Workshops konkret anwendbare Theoriebausteine, um

A  Seminarinhalte und Methoden gegenüber Ihren Teilnehmern und Auftraggebern auf wissen-
schaftlicher Basis zu erklären,

A  Ihre Teilnehmer so im Seminar argumentativ zu überzeugen und leichter auch für etwas 
unüblichere Übungen mit ins Boot zu holen

A  sowie um Ihren Auftraggebern gegenüber darzulegen, dass Ihr Vorgehen Hand und Fuß hat, 
was nicht zuletzt auch einen Wettbewerbsvorteil bei der Auftragsvergabe darstellt.
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machen und im kollegialen Austausch mit 
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Lesern des Buchs stehen vertiefende Zusatzinforma-
tionen als PDF-Downloads im Internet zur Verfügung. 
Einfach dem Link folgen, einloggen bzw. registrieren 

und Zusatzmaterialien abholen.

A www.managerseminare.de/tmdl/b,251743

Erfolgreich im Geschäft als Coach 

Leserservice

Zu den in diesem Buch präsentierten Inhalten stehen Ihnen 
umfangreiche Arbeitshilfen und Begleitmaterialien als 
PDF-Downloads zur Verfügung. Achten Sie auf das Icon im Text.

A  Zugriff  über: https://www.managerseminare.de/tmdl/k,335673
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Vorwort

Wer als Coach professionell arbeiten will, steht vor einem Berg von 
Fragen. Die Geschäftsidee ist noch vage, einen Business-Plan, der den 
Namen verdient, gibt es noch nicht wirklich. Der Markt ist ein großer 
Ozean, von dem man allerdings nur die ersten Kilometer vom Strand 
aus sieht. Und die Wettbewerber: Wer ist Freund, wer Konkurrent? Die 
eigene Positionierung ist noch unausgegoren. Soll es um die hauptbe-
rufliche Existenz gehen? Oder um eine Teilzeitaktivität? Überhaupt: 
Wer soll die Kundschaft sein? Und was die Themen, mit denen man 
überzeugen will?

Zusätzlich stellt sich die Frage, welche weitere Qualifizierung für den 
Berufseinstieg hilfreich sein könnte. Oder ein Zertifikat? Und dann 
gibt es da noch diverse Coaching-Verbände, die einen umwerben. Wel-
chen der über 25 Verbände sollte man sich einmal genauer anschauen?

An gut gemeinten Ratschlägen herrscht kein Mangel: „Du mit Deiner 
Lebenserfahrung bist doch per se eine Autorität“, sagen die Freunde. 
„Spezialisiere dich und finde deine Nische“, sagen die Marketing-
Agenturen. „Du musst Dir zunächst eine Präsenz im Netz aufbauen“, 
sagen die Social-Media-Experten. „Die Zukunft ist digital“, sagen die 
neuen Plattformunternehmen. „Online-Coaching ist das neue Normal 
– go for it.“ Wo denn nun anfangen? Auf wen soll man hören? Was ist 
wirklich wichtig?

Ob man nun gerade erst das Studium abgeschlossen hat und opti-
mistisch in die Zukunft eines eigenen Business blickt, nach einigen 
beruflichen Stationen und Nackenschlägen keine Lust mehr auf Busi-
ness as usual hat oder als 50-Jährige feststellt, dass man an den Rand 
und aus dem Unternehmen hinausgedrängt wird und sich nun für die 
letzten zehn bis 20 Berufsjahre noch etwas Erfüllendes vorstellt – die 
Fragen zur Existenzgründung als Coach sind ähnlich. Doch der Kon-
text ist immer anders. Und so einfach finden sich die Antworten auf 
die vielen Fragen meistens nicht.

Das vorliegende Buch bietet, jenseits der gut gemeinten Ratschläge, 
konkrete Daten und Fakten zum Coaching-Markt, damit Ihre Reflexion 
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Vorwort

zur Gründung des eigenen Business auf festem Fundament steht. Die 
Daten dazu stammen größtenteils aus der Coaching-Umfrage Deutsch-
land, die seit 20 Jahren vom BCO – Büro für Coaching und Organisati-
onsberatung zusammen mit Coaching-Verbänden durchgeführt wurde. 
Die Ergebnisse zeigen eine beeindruckende Kontinuität, auch wenn 
sich in den vergangenen Jahren vieles verändert hat. Zuletzt haben an 
der Coaching-Umfrage Deutschland über 1.500 Coachs teilgenommen. 
Wir können heute die Quintessenz vorlegen und Ihnen bei der Beant-
wortung Ihrer Fragen behilflich sein.

Wir haben diese Daten zudem mit zahlreichen erläuternden und 
weiterführenden Informationen in Beziehung gesetzt. So ist ein 
Arbeitsbuch entstanden, das Sie schrittweise durch die zentralen 
Themen und Fragen führt. Es soll Ihnen helfen, auf der Grundlage 
von konkreten Daten die eigene Positionierung zu erarbeiten, einen 
Business-Plan zu entwickeln und begründet Entscheidungen zu tref-
fen. Sie werden dabei sicher immer wieder vor- und zurückblättern. 
Das ist normal und so gewollt. Anregen sollen Sie zusätzlich zwei Ge-
sprächsrunden, die wir mit erfahrenen Coachs geführt haben. Deren 
Stimmen unterstreichen oft, was Sie zuvor in den Kapiteln gelesen 
haben. Manchmal stehen sie auch in Widerspruch dazu. Auch das ist 
normal und – wie wir denken – bereichernd. Denn den einzig wahren 
Weg ins Coaching-Business, den gibt es nicht. Jede und jeder muss 
den eigenen Weg finden, damit dieser stimmig und zufriedenstellend 
wird. Letztlich stehen Sie vor der gleichen Aufgabe wie viele Ihrer Kli-
entinnen und Klienten: Sie haben ein komplexes Thema vor sich und 
gehen nun durch einen iterativen Prozess von Reflexion, Dialog und 
Aktion. Im Ergebnis entsteht dabei Ihr eigenes Coaching-Business 
und eine erfüllende Tätigkeit. Dieser Prozess ist wie ein gutes Coa-
ching selbst anspruchsvoll, aber auch sehr anregend. Und es ist noch 
kein Meister vom Himmel gefallen. Aber wenn’s leicht wäre, dann 
bräuchte es ja auch keine Coachs …

Viel Spaß und viele Erkenntnisse bei der Lektüre wünschen Ihnen

Jörg Middendorf und Thomas Webers

PS: Wir haben uns um eine möglichst gendergerechte Sprache be-
müht, indem wir zwischen weiblicher und männlicher Form wechseln 
oder beide Formen berücksichtigen. Um Lesefluss und -verständnis zu 
gewährleisten, nutzen wir an einigen Stellen den Doppelpunkt.
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Die Entwicklung von Coaching  
als Beratungsprofession

1.
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In diesem Kapitel 
lesen Sie

Dieses Kapitel gibt Ihnen einen Überblick darüber, wie sich 
Coaching als Beratungsprofession entwickelt hat. Die histo-
rische Betrachtung geht über in den Vergleich von Coaching mit 
ähnlichen Kommunikationsarrangements und beleuchtet so das 
Wettbewerbsumfeld. Sodann werden etliche Bemühungen erläu-
tert, Coaching zu professionalisieren, die in späteren Kapiteln 
vertieft werden. Kernaussagen sind:

AA Das moderne Coaching erscheint als neue Entwicklung, kann 
aber auf zahlreiche Vorfahren zurückblicken.

AA Coaching grenzt sich von anderen Professionen ab, doch sind 
die Schnittmengen nicht unerheblich.

AA Coaching muss sich professionalisieren, um sich am Markt 
durchzusetzen, auf zahlreiche Initiativen und Maßnahmen 
kann man schon verweisen.
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In diesem Kapitel 
lesen Sie

Dieses Kapitel gibt Ihnen eine Orientierung darüber, zu welchen 
Fragen das Buch empirische Daten liefern kann, um sich als 
Coach erfolgreich am Markt zu positionieren. Außerdem werden 
die Grundlagen für einen Business-Plan besprochen sowie eine 
erste Anleitung für eine Selbstreflexion angeboten, die für die 
Existenzgründung bedeutsam ist. Kernaussagen sind:

AA Eine erfolgreiche Existenzgründung wird durch einen Busi-
ness-Plan unterstützt.

AA Ein Business-Plan stellt die Bereiche dar, die von Bedeutung 
sind, um aus einer Idee ein Geschäft zu machen.

AA Selbstreflexion ist ein Grundpfeiler für eine erfolgreiche 
Existenzgründung.

AA Schwerpunkt dieses Buches sind Zahlen, Daten und Fak-
ten zur Orientierung und Positionierung auf dem Coa-
ching-Markt.
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Die Geschäftsidee und der  
Business-Plan 

Dieses Buch liefert Ihnen in den folgenden Kapiteln einen Überblick 
zum deutschen Coaching-Markt in Form von Zahlen und Fakten für 
den Aufbau des eigenen Coaching-Business. Diese Daten bilden die 
Grundlage für eine erfolgreiche Positionierung. Dazu brauchen Sie 
Wissen über den Markt, in dem Sie sich positionieren wollen, eine 
Geschäftsidee und einen Business-Plan, der Ihr Vorhaben zusammen-
fasst. Wie so ein Business-Plan aussehen kann, muss hier nicht im 
Detail erläutert werden, da dazu erfreulich viel Material im Internet 
inklusive Dokumentenvorlagen vorhanden ist. Wir betrachten aber 
zentrale Themen beziehungsweise spezifische Bereiche eines solchen 
Business-Plans und stellen ein solides Fundament in Form von Zahlen, 
Daten und Fakten zur Verfügung, welches weder in den Anleitungen 
zum Schreiben eines Business-Plans noch in den üblichen Marke-
ting-Büchern für Coachs und Trainer zu finden ist.

Wir nutzen im Wesentlichen die Daten der Coaching-Umfrage Deutsch-
land, die seit nunmehr 20 Jahren (2002–2022) genau diese Daten 
und Fakten zum deutschen Coaching-Markt erhebt. Diese einzig-
artige Langzeitstudie liefert Ihnen das Material, um sich auf dem 
Coaching-Markt zu orientieren, zu positionieren oder auch wesent-
liche Teile Ihres Business-Plans auf Grundlage empirischer Daten zu 
erstellen.

Der Business-Plan umfasst dabei alle Bereiche, die von Bedeutung 
sind, um aus einer Idee ein wirklich funktionierendes Geschäft zu 
machen. Dabei hängen die einzelnen Bestandteile des Business-Plans 
eng miteinander zusammen. Man kann zum Beispiel nicht über den 
Markt nachdenken, in dem man sich positionieren will, ohne gleich-
zeitig über die Zielgruppe für das Angebot oder die eigenen Qualifika-
tionen und Erfahrungen nachzudenken, mit der man seine Zielgruppe 
überzeugen möchte. Weiß man, wie der potenzielle Markt aussieht, 
kann man auch seinen Wettbewerb identifizieren und seine Marke-
ting-Strategie ausarbeiten. Das bedeutet, dass man sich erst eine Über-
sicht über seine Zielgruppe, den Markt, den Wettbewerb etc. machen 
sollte, bevor man seine Gründungsstrategie in einem Business-Plan 
festhält. Dieser Plan dient nicht nur dazu, ggf. Gelder zur Startfinan-

2.1
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zierung zu beantragen, sondern vor allem auch dazu, gezielt und sys-
tematisch die eigene Selbstständigkeit aufzubauen und die eigenen 
Ziele konsequent zu verfolgen. Die Daten in den folgenden Kapiteln 
helfen Ihnen dabei, sich über wesentliche Teile des Business-Plans 
klar zu werden. Rechtliche und finanzielle Fragen, die ebenfalls für 
eine Existenzgründung von zentraler Bedeutung sind, werden nicht 
durch die Daten der Coaching-Umfrage abgedeckt und daher an dieser 
Stelle auch nicht betrachtet. Hier geht es um das vertiefte Verständnis 
des Marktes, in dem Sie sich als Coach bewegen werden.

Ein typischer Business-Plan umfasst folgende Themen:

1. Die Geschäftsidee

Die Geschäftsidee zu einer Existenzgründung im Bereich Coaching 
scheint erst einmal einfach: Menschen durch Coaching in ihrem be-
ruflichen und persönlichen Wachstum sowie ihrer individuellen Ziel-
erreichung zu unterstützen. Fertig! Oder? Wir schauen uns im Kapitel 
3 (siehe S. 51) den Coaching-Markt einmal genauer an und werden 
feststellen, dass eine solche Geschäftsidee nicht ausreichen wird, um 
nachhaltig eine Selbstständigkeit als Coach aufzubauen. Coaching 
macht immer nur einen Teil einer erfolgreichen Selbstständigkeit aus. 
Daher muss die Geschäftsidee umfangreicher sein, als Coaching für 
eine bestimmte Zielgruppe anzubieten. Natürlich wird die Geschäfts-
idee durch einen Fokus auf bestimmte Themen oder Coaching-For-
mate weiter geschärft. Dennoch zeigt uns die Datenlage aus Kapitel 
3, dass wir unser Angebot breiter aufstellen sollten. Und damit wären 
wir auch schon bei drei weiteren Aspekten, die mit der Geschäfts-
idee verbunden sind: Unser Angebot, mit dem wir uns auf dem Markt 
positionieren wollen, und der Nutzen, den dieses Angebot für unsere 
Zielgruppe erbringen soll.

Am Ende des Buchs sollten Sie die Frage nach Ihrer Geschäftsidee oh-
ne Zögern und in ein bis zwei Sätzen formulieren können.

2. Die Gründer:innen und deren Geschäftspartner:innen

Am Anfang steht die Entscheidung, ob man sich selbstständig machen 
will oder nicht – oder ob man vielleicht nur „ein wenig“ selbstständig 
sein möchte (Teil-Selbstständigkeit). Das hat vor allem etwas mit der 
eigenen Persönlichkeit und auch mit der Situation zu tun, in der man 
sich aktuell befindet. Zu Ihrer Persönlichkeit und Ihrer persönlichen 

2. Coaching als Business
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Situation kann die Coaching-Umfrage keine Daten liefern. An dieser 
Stelle gilt es zunächst einmal, sich offen und schonungslos mit sich 
selbst zu beschäftigen:

AA Woher kommt Ihr Wunsch nach Selbstständigkeit? Ist es eher eine 
„Weg von“-Motivation oder vielmehr eine „Hin zu“-Motivation?

AA Wie wichtig ist Ihnen die finanzielle Sicherheit? Wie hoch sind Ihre 
Rücklagen?

AA Wie stark ist Ihre Einsatzbereitschaft für das eigene Geschäft?
AA Wie gut können Sie mit Rückschlägen umgehen? Wie offen sind Sie 

für Hilfe von Dritten?
AA Wie sehr liegt Ihnen das Zugehen auf Menschen, um sie vom eige-

nen Angebot zu überzeugen? Wie gut sind Ihre dunklen Flecken 
ausgeleuchtet (z.B. durch 360-Grad-Feedbacks oder Persönlich-
keitsverfahren)?

Neben der Persönlichkeit ist es auch sehr von Nutzen, sich über seine 
eigenen Werte im Klaren zu werden: Welche Werte werden durch die 
Selbstständigkeit gefördert (z.B. Unabhängigkeit) und welche Werte 
sind unter Umständen schwieriger zu leben (z.B. soziale Eingebun-
denheit bei einer Einzelselbstständigkeit)? Eng verbunden mit den 
eigenen Werten und der Persönlichkeit sind Kontextvariablen, die die 
eigene Effizienz und Motivation beeinflussen, wie zum Beispiel die 
Arbeit im Team oder das eher eigenständige Arbeiten, Reisetätigkei-
ten, räumliche Arbeitsbedingungen sowie die Eigenarten potenzieller 
Kunden und Geschäftspartnerinnen.

Wenn man sich im Bereich Coaching selbstständig machen will, ist 
man ggf. schon auf die Idee gekommen, sich über diese Fragen mithil-
fe eines Coachs klar zu werden. Auf jeden Fall sollte man sich im  
Dialog mit einer anderen Person über diese und ähnliche Fragen Ge-
danken machen, damit man die notwendige Außenperspektive erhält 
und sich beim Nachdenken über sich selbst nicht im Kreis bewegt. Ne-
ben dem Blick auf die Persönlichkeit gilt es auch, die Qualifikationen 
und Erfahrungen darzustellen, die einen für eine Existenzgründung 
im Bereich Coaching befähigen. Dieser Bereich ist gut durch eine Be-
rufs- und Qualifikationsbiografie abzudecken.

Auf der folgenden Seite finden Sie eine Vorlage (diese und alle wei-
teren Tabellen stehen als Download – erkenntlich an diesem Symbol: 

 – zur Verfügung), die zur Bilanzierung der eigenen Qualifikationen 
und Erfahrungen dienen kann:

Die Geschäftsidee und der Business-Plan
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In diesem Kapitel 
lesen Sie

Dieses Kapitel beleuchtet zentrale Fakten über den deutschen 
Coaching-Markt, seine Größe und die Konsequenzen für die 
Existenzgründung als Coach. Kernaussagen sind:

AA Coaching ist ein kleiner Markt mit vielen Facetten.
AA Coachs leben nicht vom Coaching allein.
AA Coachs müssen ihren eigenen Markt bestimmen.
AA Coachs müssen sich mit den Themen Digitalisierung und  

Digital Coaching Provider auseinandersetzen.
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Die Coaching-Branche im 
Beratungsmarkt

Die Coaching-Branche ist auf der einen Seite ein kleiner Markt im 
Vergleich zum gesamten Beratungsmarkt. Auf der anderen Seite ist sie 
aber sehr facettenreich und hält eine Nische für alle neuen Marktteil-
nehmenden bereit! Für das Jahr 2021 geht der Bundesverband Deut-
scher Unternehmensberater (BDU, 2021) von einem Marktvolumen 
für Unternehmensberatungen von ca. 34,6 Mrd. Euro aus. Dabei fallen 
rund 44 Prozent auf die Organisations- und Prozessberatung, ca. 25 
Prozent auf die Strategieberatung, noch einmal 22 Prozent auf die IT-
Beratung und rund neun Prozent auf die Human-Resources-Beratung. 
Um den Bogen weiter zu spannen, kann man sich auch noch die di-
rekten Kosten für die Behandlung psychischer Erkrankungen (Psycho-
therapie, Medikamente, Krankengeld) ansehen, die vom Statistischen 
Bundesamt in Deutschland für das Jahr 2015 auf über 44 Mrd. Euro 
beziffert werden (DPtV, 2021). Natürlich sind diese Zahlen nicht alle 
direkt miteinander vergleichbar und es gibt für die verschiedenen 
Bereiche auch eine unterschiedlich gute Datenlage. Dennoch wird 
schnell klar: Business-Coaching spielt mit 520 Mio. Euro Umsatz nicht 
wirklich in der gleichen Liga wie verwandte Beratungsbereiche – so 
die Marburger Coaching-Studie 2016/17 (Stephan & Rötz, 2018).

Gleichwohl kann Coaching ein lukratives Geschäft für den einzelnen 
Coach sein. Das zeigt die große Anzahl von Coachs sowie die große 
Vielfalt an Coaching-Varianten, die im Markt zu finden sind. Man kann 
professionelles Coaching grob in nur zwei Grundarten einteilen (Bozer 
& Jones, 2018):

AA Workplace-Coaching = Coaching mit dem Fokus auf arbeitsplatz-
bezogene Themen

AA Life-Coaching = Coaching mit dem Fokus auf nichtarbeitsbezogene 
Themen

Hinter dieser groben Einteilung verbirgt sich allerdings ein ganzer 
„Wald“ an speziellen Varianten. So kann praktisch jede Zielgruppe und 
jedes Thema zu einem eigenen Fokusfeld für das Coaching werden, das 
relativ unabhängig vom gesamten Coaching-Markt betrachtet werden 
kann. Man könnte auch von unzähligen Mikro-Märkten im Bereich 

3.1

Business-Coaching 
spielt mit 520 Mio. 
Euro Umsatz nicht 
in der gleichen 
Liga wie verwandte 
Beratungsbereiche



Jörg Middendorf, Thomas Webers: Das Coaching-Business54

Coaching sprechen. Jeder Mikro-Markt im Coaching hat seine Berech-
tigung, seine Zielgruppen und seine Themen. Natürlich versuchen 
immer wieder Vertreterinnen und Vertreter bestimmter Interessenver-
bände, ihr Coaching-Feld als das „echte“ Coaching darzustellen, doch 
gibt es dafür natürlich keinerlei Legitimierung von irgendeiner über-
geordneten Autorität (z.B. Gesetzgeber, allgemein anerkannter Dach-
verband oder Ähnliches). Betrachtet man die Coaching-Definition des 
weltweiten größten Coaching-Verbandes, der International Coaching 
Federation (ICF), so beinhaltet professionelles Coaching eine partner-
schaftliche Zusammenarbeit mit Kunden in einem anregenden und 
kreativen Prozess, der die Kunden inspiriert, ihr persönliches und 
berufliches Potenzial zu maximieren.

Woher die Kunden kommen, in welchem Kontext das Coaching statt-
findet und zu welchen Themen gearbeitet wird, ist dabei vollkommen 
offen. Von professionellem Coaching wollen wir also immer dann spre-
chen, wenn die Coachs über eine Coaching-Weiterbildung oder eine 
entsprechend äquivalente Ausbildung verfügen und gegen Honorar 
ihre Coaching-Leistungen anbieten.

Nimmt man die oben genannte Definition als Grundlage, kann man 
sich leicht vorstellen, dass Coaching auch schon als Tätigkeit exis-
tierte, bevor der Begriff zur Beschreibung eines bestimmten Bera-
tungsformats genutzt wurde (s. Kap. 1, S. 7). So gab es zum Beispiel 
seit Beginn des 20. Jahrhunderts die Supervision als Beratungsform 
zur Unterstützung von Menschen, die im psychosozialen Bereich tätig 
waren. Seit 1989 gibt es in Deutschland die Deutsche Gesellschaft für 
Supervision (DGSv), die ihren Klienten einen Reflexionsraum im Zu-
sammenspiel von Organisation, Person, Rolle und den Anspruchsgrup-
pen im beruflichen Umfeld bietet, um ihr persönliches und berufliches 
Potenzial zur Entfaltung zu bringen und die Qualität ihrer Arbeit zu 
sichern. Als in den späten 1990er-Jahren Coaching als vergleichbares 
Angebot vermehrt in deutschen Unternehmen auftauchte, wurde 
schnell deutlich, dass die verwendeten Methoden und konkreten 
Beratungstätigkeiten von Supervisoren und Coachs sehr ähnlich sind 
– auch wenn die Kontexte und damit die Kulturen oft unterschiedlich 
sind (Wirtschaft vs. psychosozialer Bereich). Natürlich waren hier die 
Grenzen von Anfang an fließend und vermischten sich zunehmend. 
Irgendwann konnte kaum noch jemand überzeugend den Unterschied 
zwischen einer Einzelsupervision und einem Coaching erklären, auch 
wenn es in der Wirtschaft praktisch nie „Supervision“ gibt, sondern 
immer der Begriff Coaching verwendet wird. Folglich benannte sich 
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die DGSv im Jahr 2016 in Deutsche Gesellschaft für Supervision und 
Coaching um. Damit entstand auf einen Schlag ein Coaching-Verband 
mit über 4.000 Mitgliedern, deren Weiterbildung sich über ein bis drei 
Jahre und damit nicht selten über 500 Stunden erstreckt, zu denen 
dann noch Lehrsupervisionen hinzukommen, sodass diese Weiterbil-
dung deutlich umfassender ist als viele Coaching-Weiterbildungen 
andernorts. Gleichzeitig entdeckten immer mehr Unternehmensbe-
raterinnen, Trainer und auch Psychotherapeutinnen die Attraktivität 
des Coachings als zusätzliches Beratungsgeschäft. Es ist also kein 
Wunder, dass der Coaching-Markt mit seinen unterschiedlichen Wur-
zeln sehr facettenreich ist.

Dass heute immer noch keine gesetzlichen Regelungen zum Coaching 
existieren und es keine sonstigen verbindlichen Regelungen zum 
Coaching gibt, führt darüber hinaus zu der aktuellen Undurchsich-
tigkeit des Coaching-Marktes. Es ist nicht einmal bekannt, wie viele 
Coachs in Deutschland tätig sind. Die Marburger Coaching-Studie von 
2016/2017 schätzt (!) die Anzahl professioneller Business-Coachs in 
Deutschland auf 9.000. Dabei betrachtet die Studie nur Business-Coa-
ching als Personalentwicklungsinstrument zur individuellen Beratung 
im beruflichen Kontext in Organisationen. Somit fallen große Be-
reiche des professionellen Coachings heraus, die tagtäglich mit dem 
Fokus auf nichtarbeitsbezogene Themen Anwendung finden oder im 
privaten Kontext gebucht werden, sich aber mit beruflichen Themen 
beschäftigen.

Darüber hinaus wird Coaching heute selbstverständlich als ein Teil 
des Dienstleistungsportfolios von Trainerinnen, Moderatoren, Su-
pervisoren, Ausbilderinnen, Therapeutinnen, Unternehmensbera-
tungen etc. angeboten. Nimmt man allein die Mitgliederanzahl der 
25 größten Coaching-Verbände Deutschlands, so kommt man bereits 
auf über 35.000 Coachs. Betrachtet man die Zusammensetzung der 
Teilnehmenden der Coaching-Umfrage Deutschland (2021/22), so 
sind nur ca. 60 Prozent der teilnehmenden Coachs in einem Verband 
organisiert. Überträgt man das Verhältnis von organisierten zu nicht 
verbandsmäßig organisierten Coachs auf die oben genannte Zahl der 
in Verbänden organisierten Coachs, kämen also noch einmal 23.300 
Coachs dazu. Wir können also davon ausgehen, dass auf dem deut-
schen Coaching-Markt über ca. 58.300 Coachs professionell aktiv sind!

Professionell als Coach aktiv zu sein, bedeutet nicht, dass diese 
Coachs ausschließlich als Coach ihr Geld verdienen. Das dürfte sogar 
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Sie haben das Buch gelesen oder vielleicht sogar durchgearbeitet. 
Nun fängt die eigentliche Arbeit an. Das Ergebnis des Lesens eines 
solchen Buches kann nicht sein, dass Sie am Ende einen fertigen 
Business-Plan haben, der für die nächsten fünf oder zehn Jahre ihr 
geschäftliches Handeln bestimmt. Vielmehr haben Sie nun viele 
Mosaiksteinchen und vor allem faktenbasierte Informationen, die 
eine solide Grundlage für Ihre Selbstständigkeit als Coach bilden. 
Nachdem Sie die verschiedenen Canvas für sich ausgefüllt haben 
und sich so einen ersten Überblick über Ihre persönlichen Rah-
menbedingungen und Einschätzungen für die Selbstständigkeit 
verschafft haben, gilt es, in einem iterativen Prozess mit diesem 
Material zu arbeiten und so zu der Coachin oder dem Coach zu wer-
den, der oder die Sie sein wollen.

Lassen Sie sich auf dem Weg dorthin durch Experten nicht be-
irren, die Ihnen den einen richtigen Weg in die Selbstständigkeit 
aufdrängen wollen (z.B. „Lege Dich auf ein Thema fest und vergiss 
Deinen aktuellen Bauchladen“ oder „Du brauchst eine systemati-
sche Social-Media-Strategie“ oder „Du musst im Netzwerk arbei-
ten“ oder „Stelle ins Zentrum Deiner Tätigkeit die Fragen nach dem 
Wozu / dem Sinn / dem Warum / dem Kundennutzen …“ etc.). Alle 
diese Ansätze haben ihre Berechtigung und können funktionieren. 
Ob der Ansatz aber auch für Sie funktioniert, können letztlich nur 
Sie und schließlich Ihre Kunden entscheiden. So haben auch wir 
betont, dass Sie Ihren Markt wählen müssen, Ihr Gesamtportfolio 
im Blick haben sollten und aufgrund Ihrer vielfältigen Kompeten-
zen ein Angebot für Ihre persönliche Zielgruppe gestalten müs-
sen. Gleichzeitig haben Sie in unseren Experten-Interviews auch 
sehr erfahrene und erfolgreiche Coachs gehört, die über einen 
Zeitraum von acht oder mehr Jahren langsam ihren persönlichen 

Epilog
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Da diese ersten beiden Faktoren kein Ende haben, sondern Sie ste-
tig in Ihrer Selbstständigkeit begleiten sollten, kommt dem dritten 
Faktor eine besondere Bedeutung zu: Werden Sie aktiv! Oder wie be-
reits ein römisches Sprichwort formuliert „Audaces fortuna adiuvat“ 
(Das Glück ist mit den Tapferen). In der christlichen Welt als „Hilf Dir 
selbst, so hilft Dir Gott“ oder in der arabischen Welt als „Vertraue auf 
Allah, aber binde Dein Kamel selbst an“ bekannt. Etwas weniger kryp-
tisch lautet unsere Botschaft: Warten Sie nicht, bis Sie alles bis ins 
Letzte ausgetüftelt, designt, geplant, entworfen, gedruckt und von 
Marketing-Experten abgesegnet bekommen haben. Werden Sie aktiv! 
Sie haben sich mit dem Markt und sich selbst auseinandergesetzt, Sie 
tauschen sich mit Kolleginnen und Freunden zu Ihren Vorhaben aus, 
nun sollten Sie mit dem beginnen, was schon jetzt für Sie klar ist: Sie 
wollen coachen! Coachen Sie! Nutzen Sie die Gelegenheiten, wo Sie 
sich Ihnen bieten. Sprechen Sie darüber, was Sie können und schaffen 
Sie sich dadurch selbst neue Gelegenheiten. Im Dreiklang von Aktion, 
Reflexion und Dialog werden Sie erfolgreich sein!

Viel Glück dabei wünschen Ihnen

Jörg Middendorf und Thomas Webers
Köln/Bonn, im Juli 2022

Epilog

Die Aktion
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Autoren und Expertinnen

Die Autoren

Jörg Middendorf

Jörg Middendorf ist Diplom-Psychologe und Leiter des BCO Köln. Er ist 
als Berater, Coach [MCC (ICF), Senior Coach (DBVC)] und Coach-Aus-
bilder tätig. Das BCO hat von 2002 bis 2022 die älteste und größte 
Langzeitstudie zum deutschen Coaching-Markt herausgegeben. 
Jörg Middendorf ist bekannter Buchautor (z.B. Lösungsorientier-
tes Coaching). Das BCO bietet eine Coaching-Ausbildung sowie 
Team-Coaching-Fortbildungen für Coachs und Berater an. Vor seiner 
Selbstständigkeit war er interner Coach bei McKinsey und Personal-
entwickler bei der Bayer AG.

BCO Büro für Coaching und Organisationsberatung
Jörg Middendorf	 +49-2234-933 51 91
Augustinusstraße 11d	 Middendorf@BCO-Koeln.de
50226 Frechen-Königsdorf	 www.BCO-Koeln.de

Thomas Webers

Thomas Webers ist Dipl.-Psychologe, Dipl.-Theologe, Fachpsychologe 
Arbeits- & Organisationspsychologie (DGPs/BDP), Wissenschafts-
experte Coaching (DBVC), Business-Coach, Lehrbeauftragter div. 
Hochschulen und Publizist. Er hat u.a. das Coaching-Magazin mitbe-
gründet und fünf Jahre als Chefredakteur geführt sowie das Lehrbuch 
„Systemisches Coaching. Psychologische Grundlagen“ verfasst. Heute 
ist er Mitherausgeber der Fachzeitschrift Organisationsberatung – 
Supervision – Coaching (OSC) sowie Co-Editor des Online-Magazins 
Managementwissenonline.de

Thomas Webers	 +49-228-63 10 55
Paulstraße 9	 coaching@thomas-webers.de
53111 Bonn	 www.thomas-webers.de

Foto: Schafgans DPhG
Foto: privat
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Der Gastautor

Stefan Stenzel

Stefan Stenzel ist Diplom-Psychologe und arbeitet seit 2001 bei der 
SAP SE als HR Senior Expert Consultant im PE-Bereich der globalen 
Führungskräfteentwicklung. Mit kurzen Unterbrechungen ist er seit 
2002 global u.a. verantwortlich für externe Coaching-Services über 
alle Management-Level hinweg. Ebenfalls seit 2002 arbeitet er als in-
terner Coach bei der SAP SE.

2004 war er erweitertes Gründungsmitglied bzw. erster Unterneh-
mensvertreter (FCIO) im DBVC e.V. Dort ist er heute Co-Lead im Fach-
ausschuss Forschung und Mitglied des Sachverständigenrats (SVR) 
sowie der Fachgruppe der Unternehmensvertreter (FCIO).

Die langjährige Erfahrung im Bereich Coaching und Führungs-
kräfteentwicklung bzw. die Arbeit bei einem der global führenden 
IT-Unternehmen veranlasste ihn 2022 das Buch „Die Zukunft des Coa-
ching-Business“ zu veröffentlichen. (Das Kapitel 7 in diesem Buch ist 
eine Kurzfassung davon.)

Stefan Stenzel
E-Mail privat: kontakt@coaching-reset.de 
E-Mail SAP SE: stefan.stenzel@sap.com
Tel. SAP Büro: +49-6227-7-661 08

Disclaimer: Die im Interview geäußerten Meinungen von Stefan Sten-
zel sind ausschließlich persönliche Sichtweisen und geben nicht die 
Position der SAP SE wieder.

Autoren und Expertinnen

Foto: Sascha Dreher



Jörg Middendorf, Thomas Webers: Das Coaching-Business186

Die Expertinnen und Experten

PD Dr. Thomas Bachmann

Thomas Bachmann ist Dipl.-Psych., Gründungsmitglied und Partner 
der artop GmbH. Studium der Arbeits- und Organisationspsychologie, 
Klinische Psychologie sowie Informatik, wissenschaftlicher Mitarbei-
ter am Lehrstuhl für Methodenlehre und Statistik, 1997 Promotion in 
der Kognitiven Psychologie, 2019 Habilitation u.a. zu Systemtheorie 
und Gestalttherapie. Seit 1993 Berater, Trainer und Coach (DBVC, 
ICF), seit 2001 Ausbilder und Lehrtrainer für Coachs und Berater.

artop GmbH – Institut an der Humboldt-Universität zu Berlin
PD Dr. Thomas Bachmann	 +49-30-44 012 99-0
Christburger Str. 4	 bachmann@artop.de
10405 Berlin	 www.artop.de

Andrew Bunting

Andrew Bunting ist gebürtiger Engländer, Dipl.-Ingenieur und lang-
jähriger Marketing-Manager bei Intel Corp. Er hat seine Coaching-Aus-
bildung (IHK) 2015 abgeschlossen und unterstützt Führungskräfte 
und Teams, ihren Herausforderungen mit neuen Perspektiven und 
Sichtweisen zu begegnen. Seine besonderen Themen sind dabei Ener-
gie, Stress und Gesundheit.
 
Seit 2017 ist er aktives Mitglied in der ICF und hat sich als Chapterhost 
in München, ICF-Deutschland-Vorstandsmitglied und Gründer der 
English Speaking Coachs In Germanyl engagiert. Seit 2021 ist er auch 
Partner bei Parents@work und bietet Peer-Coaching-Programme in 
Unternehmen an, um eine bessere Vereinbarkeit von Familie und Be-
ruf zu verwirklichen.

Andrew Bunting	 +49-89-63 85 23 35
Deltago – Change Leadership	 +49-173-3602882
Togostr.35a	 andrew.bunting@deltago.de
81827 München	 www.deltago.de

Autoren und Expertinnen
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Peter Koshorst

Volle Kraft voraus! Peter Koshorst steht dafür, dass Menschen und 
Unternehmen in die volle Kraft kommen, ihre Zukunft selbst zu ent-
scheiden. Er ist geprüfter und zertifizierter individualpsychologischer 
Coach, Supervisor, Strategiecoach und Ausbilder und war lange Ge-
schäftsführer der erfolgreichen EKS Akademie und zwei eigener Agen-
turen für Fortbildungen in der Pharmaindustrie. Für Unternehmen 
und Einzelpersonen wandelt er strategische Engpässe in Erfolgstreiber 
für eine fantastische Zukunft um! Seit 1992 selbstständig und seit 20 
Jahren als Coach und psychologischer Berater unterwegs. Auf dem 
Weg hat er zahlreiche Unternehmer:innen und normale Menschen be-
gleitet.

RADIUS Psychologische Beratung & Coaching  
for modern business people
Peter Koshorst 	 +49-212-40 08 49 49
Benrather Str. 3	 +49-171-466 34 59
42697 Solingen	 koshorst@radius-beratung.de
	 www.radius-beratung.de

Christine Moscho

Christine Moscho ist Diplom-Wirtschaftsingenieurin, MBA und seit 
2010 selbstständig mit Moscho Leadership Coaching als Senior Coach 
DBVC, Trainerin und Moderatorin tätig. Zu ihren Klienten zählen 
Führungskräfte und ihre Teams in DAX-Unternehmen, KMU und Be-
ratungen. Seit 2018 gehört sie dem Vorstand des Deutschen Bundes-
verbands Coaching an. Vor ihrer Selbstständigkeit war sie über zehn 
Jahre Unternehmensberaterin, zuletzt in Führungsrolle bei Simon, 
Kucher & Partners.

Moscho Leadership Coaching
Christine Moscho	 +49-2205-937 01 11
Heideweg 18	 cm@moscho-coaching.com
51503 Rösrath	 www.moscho-coaching.com

Autoren und Expertinnen
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Anke Paulick

Anke Paulick ist Mitgründerin und Geschäftsführerin des Coaching-
Chatbot-Start-ups evoach. Als zertifizierter Coach mit langjähriger 
digitaler Erfahrung begleitet sie Coachs auf dem Weg in die digitale 
Zukunft. Als Konzern-Führungskraft bei Lufthansa, Bertelsmann und 
United Internet hat sie mit ihren Teams neue digitale Geschäftsmodel-
le umgesetzt. Anke ist Betriebswirtin, hat einen MBA der University 
of Oxford und hat sich als Systemischer Coach, Moderatorin, Scrum 
Master und Team-Coach weitergebildet. Sie ist im Vorstand von ICF 
Deutschland für die Virtual Education und Digitalisierung verantwort-
lich.

Anke Paulick
evoach GmbH	 +49-171-291 80 67
Haid-und-Neu-Str. 7	 anke@evoach.com
76131 Karlsruhe	 www.evoach.com

Silvia Richter-Kaupp

Silvia Richter-Kaupp ist Diplom-Betriebswirtin FH und Master Certi-
fied Coach ICF und seit 1997 selbstständig als Leadership Coach. Sie 
ist Ausbildungsleiterin einer ICF-akkreditierten Coaching-Ausbildung 
mit weltweiter Anerkennung. Ihr Coaching-Ansatz ist ganzheitlicher 
Natur. Sie ist überzeugte Eklektikerin und nutzt evidenzbasierte An-
sätze genauso wie spirituelle Methoden. Silvia liebt es, Selbst-Coa-
ching-Tools zu entwickeln und Bücher zu schreiben. Sie brennt dafür, 
Menschen dabei zu helfen, ihrem Leben das Update zu geben, mit dem 
sie glücklich sind. 

Silvia Richter-Kaupp	 +49-721-937 48 10
Eisenlohrstraße 21	 silvia@richter-kaupp.de
76135 Karlsruhe	 www.richter-kaupp.de

Autoren und Expertinnen
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Anne Schweppenhäußer

Anne Schweppenhäußer ist Dipl.-Psychologin (Schwerpunkt Arbeits- 
und Organisationspsychologie), Master Certified Coach (ICF), Mentor-
coach, Senior Coach BDP. Hogan Assessments Zertifizierung, Narrative 
Coach Certified Practitioner. Seit 1991 Trainerin und Coach in Be-
reichen der Personal- und Organisationsentwicklung in Industrie, 
Dienstleistung und Verbänden mit den Spezialgebieten Business-Coa-
ching, Teamentwicklung und Change-Management.

C!CERO Organisationsentwicklung GmbH
Anne Schweppenhäußer	 +49-711-83 88 53 40
Überkinger Straße 36	 anne.schweppenhaeusser@cicero-oe.de
70372 Stuttgart	 www.cicero-oe.de

Dr. Robert Wegener

Dr. Robert Wegener ist Dozent für Coaching an den Coaching Studies 
FHNW und seit 2010 Coach sowie Coaching-Supervisor in eigener Pra-
xis. Seit 2020 ist er zudem Inhaber einer Firma für stellensuchende 
Menschen, im Rahmen derer Coaching als Rückgrat professioneller 
beruflicher Wiedereingliederung eingesetzt wird. Robert Wegener ist 
zudem Autor diverser Coaching-Publikationen und Mitautor der groß-
angelegten Delphi-Studie zur Zukunft von Coaching in der DACH-Re-
gion.

Robert Wegener Coaching	 +41-78-768 25 33
Dr. Robert Wegener	 rw@robertwegener.ch
Rütlistrasse 21	 www.robertwegener.ch
CH-8307 Effretikon	 www.steco.ch
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