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Geld und Coaching — Geld im Coaching

Von Monika Miiller
Wegen Geld kommen Kunden noch selten ins Coaching. Sie fragen stattdes-
sen: Wie kann ich meine Mitarbeiter besser fiihren? Doch ob wir es merken
oder nicht — Geld spielt im Coaching eine besondere Rolle. Denn wir ver-
binden Fiihrung, Kontrolle, Macht und Selbstwert mit Geld. Mit dessen

Thematisierung kommt eine neue Intensitit und Intimitit ins Coaching.



Die Feststellung eines Kollegen vor groffer Run-
de fithrt direkt zum Kern: ,Coaching ist teuer.”
Und keiner der anwesenden Coachs wider-
spricht. Das lisst den Schluss zu: Viele Coachs
unterliegen der Uberzeugung, der Preis fiir ihre
Dienstleistung sei weit hoher als der wahre Wert
des Coachings, das sie anbieten. Die mdogliche
Erklirung aus finanzpsychologischer Sicht:
Coachs haben — meist schon bevor sie Coachs
wurden — ihren Selbstwert unbewusst mit Geld
gekoppelt. Die Folge, jedes Mal wenn Geld ins
Spiel kommt, wird auch der Selbstwert des Coachs
angesprochen, der dieser Projektion — das Hono-

rar zeigt an, wie viel ich wert bin — unterliegt.

Steht dem Coach nun zum Beispiel ein Perso-
nalverantwortlicher eines Unternehmens gegen-
tiber, der unbewusst die gleiche Projektion teilt,
dann beginnt ein ,Geldspiel®, bei dem rationale,
betriebswirtschaftliche Uberlegungen zur Be-
stimmung des Honorars in den Hintergrund
treten. Gelingt es dem Coach, seine ganz indivi-
duelle, irrationale Uberzeugung zu Geld zu ent-

schliisseln und aufzuldsen, dann wird er aus einer

Anlisse: Wann kommt das Geld
beim Coaching ins Spiel?

» Geld kommt ins Spiel, wenn der Coach
und Kunde oder Auftraggeber tiber das
Honorar fiir das Coaching sprechen.

» Wenn der Kunde als Thema des Coachings
Geld, Gehalt, Umsatzsteigerung direkt an-
spricht.

» Geld kommt auch indirekt ins Spiel, wenn
der Klient Themen wie Kultur und Werte,
aber auch Leistung, Druck, Fithrung von
Mitarbeitern oder Work-Life-Balance mit
ins Coaching bringt.

» Ein Unternehmen, das sich — egal in wel-
cher Hinsicht — weiterentwickeln will,
muss dazu immer Entscheidungen tiber
Geld treffen. Das fiithrt dazu, dass unbe-
wusst die Projektionen des Unternehmers,
des Managements und der Mitarbeiter auf

Geld beriihrt werden.
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vollig neuen Haltung heraus mit seinem Kunden
tiber das Honorar verhandeln. Gleichzeitig wird
er sensibler fiir die Wirkung der Projektionen auf

Geld seiner Kunden.

Beim Coaching kommen wir also, intensiver als
wir denken, von Beginn an mit dem Geld der
Menschen in Berithrung (s. Kasten). Genau
dieser Umstand kann als Hebel fiir positive Ver-
dnderung genutzt werden. Dazu ist es hilfreich
zu verstehen, wie das Geld und die Identitat
eines Menschen oder einer Firma miteinander

verbunden sind.

Geld und Identitit
im Coaching

Als Coach begleiten wir unseren Klienten da-
bei, einen gewissen Wandel seiner Identitit
einzuleiten oder zu befordern. Das ist beispiels-
weise die Fithrungskraft (Teamleiter wechselt
ins Mittelmanagement), der Vorstand (steigt
in den Aufsichtsrat auf) oder der Call-Center-
Mitarbeiter (Vermehrung der zu vereinbarenden
Kundentermine). Wie immer wir das Coaching
gestalten — ob es sich um Einzel-, Team- oder
System-Coaching handelt, die Identitit des Kli-
enten erschlieit sich — wenn wir mit ihm den
Fragen nachgehen: Wer bin ich jetzt? Was will
ich? Wo will ich hin? Erfolgreiches Coaching,
kurzgefasst, bringt den Klienten immer zu einem
neuen Bewusstsein tiber sich und seine Situati-
on. Aus diesem neuen Bewusstsein ergeben sich
zwangsldufig neue Denkmuster, Gefiihle und
Handlungen, die es ermoglichen, die im Coa-

ching angestrebten Ziele zu erreichen.

Welche Rolle spielt dabei das Geld? Zu Beginn
wird das Coaching-Design verhandelt, oft auch
das Coaching-Honorar. Manchmal wird ein mo-
netires Ziel zum Messen des Coaching-Erfolgs
bestimmt. Und wenn es dann losgeht, haben
Coach, Klient und Auftraggeber wichtige Fra-
gen zu Geld besprochen, ohne die unbewussten
Geldthemen der Beteiligten zu bemerken, die im
Gesprich mitspielten. Geld trigt immer eine Bot-

schaft in sich — und diese ist hochst individuell!

Einen ersten Eindruck von der Bedeutung von
Geld fur unsere Identitat vermittelt das Nach-
denken tiber die Frage: Wer bin ich — mit und ohne
Geld? Nehmen Sie sich einen Moment Zeit - fallt
Thnen die Antwort leicht?

Der Bedeutung von Geld
auf die Spur kommen

Sind wir iberhaupt noch in der Lage herauszu-
finden, wer wir sind ohne Geld? Das ist nicht
so einfach in einer Lebenswelt, in der Geld das
Element zu sein scheint, in dem wir uns bewegen
— wie die Fische im Wasser. Doch das war nicht
immer so. Erinnern wir uns: Unser Leben — auch
das Leben eines Unternehmens — startet meist
ohne Geld. Wir entwickeln im Alter zwischen
ein und zwei Jahren ein Ich-Bewusstsein (Ich bin
...) — noch ganz ohne Geld. Doch irgendwann
tritt Geld in unser Leben und fortan beeinflusst
es direkt oder indirekt die gesamte Entwicklung.
Es wird zur Normalitit und umgibt uns fast wie
die Luft, die wir zum Atmen brauchen. Doch das

ist eine Tauschung — eine Lebensliige.

Was wir heute in Wissenschaft und Wirtschaft
uber Geld ,wissen’, erklart nicht, was passiert,
wenn Menschen mit Geld in Bertthrung kom-
men. Auch hier mochte ich einen Kollegen zitie-
ren, der sagte: ,Wenn Geld in den Raum kommt,
werden die Menschen immer so komisch. Jeder
Coach hat es schon erlebt, dass eine neue Quali-
tat im Gesprich entsteht, wenn er sein Honorar
anspricht und zwar je nach Gesprichspartner
sehr unterschiedlich. Jeder Coach kann auch
beobachten, welche Gedanken und Gefiihle
das Gesprich tiber sein Honorar bei ihm selber
auslost. Jeder Einzelne bringt seine individuellen

Muster im Umgang mit sich und Geld ins Spiel.

Der wichtigste Schliissel zur Erkenntnis ist also
die Frage: Was ist Geld? Beantworten Sie diese
Frage fiir sich, bevor Sie weiterlesen. Schreiben
Sie alles auf, was Thnen in den nichsten 90 Se-

kunden einfillt.
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Stellen Sie sich nun drei Ihrer wichtigsten Kun-
den vor. Was wiirden die auf die Frage antworten:
Was ist Geld? Das Gleiche wie Sie? Etwas ganz
Anderes?

Die erste Erkenntnis aus dieser kleinen Ubung
ist verbliffend einfach: Geld ist fiir jeden von
uns etwas Anderes. Und alles, was wir dartiber
sagen, was Geld ist, stimmt. Weil wir kraft un-
serer Gedanken Geld zu dem machen, was es
fiir uns ist: Geld ist also fiir den Menschen nicht
nur verbunden mit Selbstwert, wie zu Beginn
in unserem Beispiel, sondern auch mit Macht,
Sicherheit, Freiheit, Stress, Konflikt und vielem
anderen mehr. Dieser einfache Mechanismus
der Projektion (ich iibertrage etwas, von dem
ich gerne mehr hitte oder das ich vermeide zu
sein, unbewusst auf ein Objekt) bewirkt, dass
Geld so viele ,Viter” und ,Miitter hat und von
uns allen so unterschiedlich gesehen und gelebt
wird. Dadurch entstehen einerseits erfolgreiche
Karrieren, aber auch viele Missverstindnisse,
Konflikte und Misserfolge.

Die Rolle von Geld
in Unternehmen

Wenn wir als Coachs Manager in Unternehmen
begleiten, treffen wir beispielweise auf folgende
Situation (s. Abb.): Unser Klient verbindet Geld
mit Macht (ich bin michtig mit viel Geld), sein
Mitarbeiter verbindet mit Geld aber Sicherheit
(ich bin sicher, wenn ich viel/ausreichend Geld
verdiene). Jetzt kommt es zu folgender Dynamik

und den entsprechenden Verhaltensmustern:

» Wenn das Geld im Unternehmen knapp wird,
dann fihlt sich der Manager ein bisschen
ohnmaichtig und sein Mitarbeiter fiihlt sich
unsicher.

» Und wenn sich umgekehrt das Geld im Unter-
nehmen vermehrt, dann fiihlt sich der Mana-
ger michtiger (und verhilt sich auch so) und
der Mitarbeiter fiihlt sich sicher.

Konkret folgt daraus:

» Wenn der Manager eigentlich Entscheidun-
gen treffen sollte, um in seinem Unternehmen
Verinderungen einzuleiten, fihlt er sich ohn-
machtig und wartet ab.

» Und wenn der Mitarbeiter eigentlich Risiken

T

eingehen sollte, um Neues umzusetzen, bleibt
er auf Nummer Sicher und bei den bewihrten

Losungen.

Solches ist hdufig bei der Implementierung neu-
er Prozesse zu beobachten. Folglich miissen die
Mitarbeiter erst in Unsicherheit geraten (Ar-
beitsplatz bedroht), um risikofreudig zu werden
und neue Dinge auszuprobieren und umzuset-
zen. Der Manager braucht auch in schlechten
Zeiten des Unternehmens (Turnaround, Un-
ternehmensretter) viel Geld, um sich michtig
genug zu fiihlen, unliebsame Entscheidungen
zu treffen. Deshalb bekommen oft Manager in
schlechten Zeiten so viel wie kein Manager zuvor

in guten Zeiten.

Das schiadigt Unternehmen in Krisenzeiten dop-
pelt (siehe Arcandor, Mannesmann und viele
andere mehr). Manchmal hat man den Eindruck,
dass es den Mitarbeitern leichter fillt, an einen

Retter zu glauben, wenn dieser besonders viel

Geld ist

Macht

Manager / Klient

\/

Mitarbeiter

Geld ist

A

Sicherheit

Abb.: Einfaches Beispiel fiir unterschiedliche versteckte Botschaften bei der Kommunikation iiber Geld.



Gehalt fir seine Rettungsaktion bekommt. Sol-
che Projektionen auf Geld verleiten zu unterneh-
merischen Entscheidungen, die nicht nachhaltig

erfolgreich sind.

Wie kann man das indern?

‘Was miissen wir iiber Geld wissen?

Wenn wir zu Beginn gelernt haben, dass Geld das
ist, was wir denken: Sicherheit, Freiheit, Unab-
hingigkeit ... dann miissen wir jetzt erkennen,
dass dies eine Illusion ist. , Die Jagd nach dem Geld
ist tatsdchlich nichts anderes als Ausdruck einer be-

eintrichtigten, entfremdeten Beziehung zu genau der
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“

entsprechenden Eigenschaft im Kern Ihres Wesens
(Peter Koenig).

Der Manager, der auf Geld Macht projiziert, ist
von seiner urspriinglichen Ressource emotional
abgeschnitten. Nur durch die Konfrontation und
der bewussten Reflexion dieser Logik beginnt
der Mensch, sich den emotionalen Zugang zu sei-
nen Potenzialen wie Sicherheit, Freiheit, Selbst-
wert wieder Schritt fir Schritt zu erschlielen.
Zugegebenermaflen ein neuer, ungewohnlicher

Weg fiir Coach und Klienten (s. Kasten).

Weitere Beispiele fiir Projektionen
auf Geld aus dem Unternehmensalltag

Das Top-Management und Geld

Je hoher die Fithrungsposition, desto abhédngiger muss man sein konnen. Nein? — Doch! Denn
Top-Manager entscheiden selten alleine. Sie sind immer von anderen Menschen abhingig, wenn
es um Aufstieg geht, von dem Karrierenetzwerk im Unternehmen wie von den Shareholdern, die
das Kapital geben, und von Geld an sich, weil sie mit Geld Macht, Status und Selbstwert verbin-
den. Deshalb denken Top-Manager auch seltener, Geld mache frei. Sie wissen insgeheim, dass
jeder Schritt auf der Karriereleiter zwar potenziell mehr Macht, aber nicht automatisch mehr

Freiheit bringt.

Der typische Selbststindige und Geld

Anders stellt sich die ,Geldfalle” fiir den typischen Unternehmer oder Selbststindigen dar:
Dieser fiihlt sich zunichst unabhingig, weil er seinen Chef hinter sich gelassen hat. Irgendwann
bemerkt er, dass nun seine Kunden seine ,Chefs“ sind, die ihm Geld zahlen und ihn dann frei
oder unfrei machen konnen. Ein anstrengendes Rennen nach immer mehr Kunden beginnt, in
der Hoftnung, dann auf den ,einen® nicht mehr so angewiesen zu sein. Die Falle ist, dass dieser
Weg oft zu vielen Kunden fiihrt, die genau das Klischee des ungeliebten — weil mit Rabatten

eingekauften — Kunden erfiillen.

Frauen, Karriere und Geld

Zu guter Letzt der Versuch, das Fehlen von Frauen in Top-Fithrungspositionen zu erkliren: Was
ist die haufigste Projektion von Frauen auf Geld? Ganz klar: Sicherheit. Was projizieren Frauen,
die auf der Karriereleiter schon etwas hoher gestiegen sind, am héiufigsten auf Geld? Macht,
Status, Selbstwert? Nein. Was denn dann? Genau: Unabhingigkeit. Meine Hypothese lautet:
Frauen, die mit Geld und/oder Karriere Unabhingigkeit verbinden, werden davor zurtickschre-
cken, in die Top-Etagen aufzusteigen, da sie ab einer bestimmten Stufe bewusst oder unbewusst
merken, dass ein Aufstieg immer mit dem Verlust von Unabhingigkeit oder dem Sich-Einlassen-

Kénnen auf Beziehungen und ein gewisses Maf3 an Abhéingigkeit zu tun hat.

Jetzt wird klar: Das oberste Ziel muss sein, dass
der Manager seine Macht und Sicherheit spiirt
— mit und ohne Geld. Dann kann er Macht,
wenn die Zeit reif ist, bewusst zum Wohle fiir
das Unternehmen und die Mitarbeiter einsetzen
— ohne Angst um seinen eigenen Posten. Er ist
dann wirklich Vorbild und kann seinen Mitar-
beitern Mut vermitteln, schon dann ins Risiko
— aus der Komfortzone — zu gehen, wenn das

Geld noch fliefit.

Auch wenn uns die genannten Projektionen
auf Geld wie Sicherheit, Macht oder Freiheit
noch immer ganz normal erscheinen — gesun-
des Wachstum, Heterogenitit und Zufrieden-
heit férdern sie nicht. Mehr noch: Wenn wir die
Projektionen auf Geld im Coaching nicht auf-
decken, dann kénnen die mit unseren Kunden
erarbeiteten Ziele und Visionen nur zum Teil
oder gar nicht erreicht werden. Selbstverstind-
lich gilt das fiir den Coach mit seinen eigenen

Visionen ebenso.

Daher noch einmal die Frage: Wer bin ich — mit
und ohne Geld? Ersetzen Sie jetzt das Wort Geld
durch die drei Begriffe, die Ihnen als Erste zu
Geld eingefallen sind. Und nehmen Sie sich ei-
nen Moment Zeit, um wahrzunehmen, wie es

sich anfiihlt, mit diesen Gedanken zu spielen:

» Wer bin ich — mit und ohne Sicherheit?
» Wer bin ich — mit und ohne Unabhingigkeit?
» Wer bin ich — mit und ohne Stress?

» Wer binich ...

Anregungen zur Umsetzung

in die Praxis

Das Coaching verindert sich, wenn wir zu Be-
ginn die Projektionen unserer Kunden auf Geld
auflésen. Dann verbinden wir unsere Kunden
wieder mit ihrem Potenzial, ihrer urspriinglichen
Identitit und neue Denkmuster und Verhaltens-

weisen ergeben sich ganz natiirlich.

Idealerweise bedeutet Identitit: ,Ich kann alles

sein — aggressiv und sanft, sicher und unsicher,



maichtig und ohnmichtig — mit und ohne Geld.”
Treffen wir Entscheidungen aus dieser vollen
Identitat, sind sie intuitiv und fast immer rich-
tig. Vorausgesetzt, ich weifs, was ich wirklich will.
Solange mir das nicht bewusst ist, werde ich mit
dem neu gewonnen Zugang zu meinem Poten-
zial noch wenig anfangen konnen. Doch da kann
ein Coaching hervorragend ansetzen. Beginnt
der Coach jedoch mit dem Klienten, ohne das
Geldspiel aufzudecken, werden die Lésungen
zu oberflichlich ausfallen — und dann kann Coa-

ching wirklich teuer werden.

Jeder Mensch entwickelt eine Identitit mit Geld,
die so einzigartig ist wie sein Fingerabdruck. In
dem Moment, wo wir uns bewusst mit diesem
yFingerabdruck® beschiftigen, kénnen wir feh-
lende Bestandteile erginzen und Verzerrungen

ins Lot riicken.

Im Coaching — am besten im Team oder in der
Gruppe — kann der Klient herausfinden, wel-
che Projektionen er auf Geld hat. Er lernt, wie
er diese méglichst vollstindig auflésen kann.
Aber Achtung: Fir den Coach heifit das, im
Vorfeld die eigenen Projektionen kennenlernen
und als Teil der eigenen Identitit zuriickholen.
Denn sonst passiert immer wieder das, was eine

Kollegin vor einiger Zeit sagte: ,Ich hatte einen

— Konzeption -

Klienten, der jetzt statt einer Million nur noch
800.000 plus Boni im Jahr verdient, und wurde
unsiglich wiitend auf den, als er anfing dartiber

zu sprechen, wie schlecht es ihm damit geht.”

Die Wut dieser Kollegin war ein Hinweis auf
eine unbewusste, negative Projektion auf Geld.
Die Projektionen auf Geld entstehen meist
in der Kindheit, wenn wir ,lernen®, dass Geld
Konflikte ausldst, wenn wir mit Geld verfiihrt
werden oder beschiamt, oder wenn wir zusehen,
wie Menschen sich in ihrer Existenz bedroht
fithlen, wenn Geld verloren geht. Das nehmen
wir als Kinder ,wahr“ und fiithren diese Muster
unbewusst in unserem Leben fort. Dies fiihrt zu
vielen Entscheidungen, bei denen wir glauben,
unsere Bediirfnisse zu erfiillen, paradoxerweise

jedoch genau das Gegenteil erhalten.

Damit wir Geld im Coaching die Bedeutung
beimessen, die es uns ermdéglicht, die ganze
gestalterische Kraft von Geld in Menschen und
Unternehmen zu wecken, brauchen wir ein neues

Bewusstsein zu Geld.

Wegen Geld kommen Kunden noch selten ins
Coaching. Sie fragen stattdessen: Wie kann ich

meine Mitarbeiter besser fithren? Wie kann ich

eine Aufgabe besser erfiillen? Wie bringe ich Ar-

beit und Leben besser in Balance? Oft gelingt es,
fur diese Fragen eine Antwort zu entwickeln, die
scheinbar zufriedenstellt. Doch wie lange dauert
es, bis der Klient wieder vor derselben oder einer

dhnlichen Frage steht?

Mit dem Thema ,Geld“ kommt eine neue Inten-
sitat und Intimitéit ins Coaching. Und bringt den
Klienten — ob Top-Manager, Unternehmer oder
Hochleistungssportlerin — in tiefen Kontakt mit
sich selbst. Aus einem verinderten Bewusstsein
iiber Geld andert sich die Identitat. Mehr Krea-
tivitdt, Gestaltungskraft und Handlungsmaéglich-
keiten eroffnen sich. Die Frage ,Was will ich fiir
mich, meine Familie und meine Firma wirklich
- mit und ohne Geld?“ bekommt eine vollkom-

men neue Dimension.

Die Autorin

Monika Miiller ist Diplom-Psychologin und
MCC (Master Certified Coach, ICF). Sie ist
aktives Mitglied der ICF und des BDP und
fordert in ihrer Rolle als Mentor-Coach und
Assessor in Zertifizierungsprozessen die
Professionalisierung von Coachs weltweit.
Thre fachliche Leidenschaft sind die The-
men Geld, Finanzen und Borse. Mit ihrem
Unternehmen FCM Finanz Coaching,
Wiesbaden, begleitet sie Unternehmen und
Einzelpersonen bei Entscheidungen tiber
Geld und Finanzen - fiir gesundes Wachs-
tum mit und ohne Geld.

www.fcm-coaching.de
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Das Letzte

WEBERS: Ist Ihnen das auch aufgefallen? In
letzter Zeit haufen sich die Rucktritte. Nicht nur
bei den Fufiballtrainern. Sondern auch in der
Wirtschatft, der Politik — und sogar in der Kir-
che, was man nie fiir méglich gehalten hitte. Ich
frage mich nur, was davon ist Torschlusspanik,
eskalierende Frustration, Kalkiil oder Druck von
aufen? — Und haben die, zumeist minnlichen

Protagonisten, eigentlich keinen Coach?

RAUEN: Vielleicht ist zumindest denjenigen,
die freiwillig zuriickgetreten sind, ja in einem
Coaching bewusst geworden, dass sie sich ein
Weitermachen nicht mehr linger antun méch-
ten. Und das ist doch im Grunde sogar ein gutes
Zeichen. Nicht einfach weiter machen wie bisher,

sondern bewusst etwas Neues wagen.

WEBERS: Und manche scheinen ja auch etwas
daraus zu lernen. Wenn ich Frau Kafimann mit
Herrn Mixa vergleiche, tun sich da ja Welten
auf. Allerdings: Manche Riicktrittsbotschaften
scheinen beim Publikum tiberhaupt nicht ange-
kommen zu sein. Beispielsweise die von Horst
Kohler, der seinen Riicktritt mit mangelndem
Respekt vor seinem Amt begriindete. Die Kri-
tik machte dann eine Mimose aus ihm: Helden

heulen nicht.

RAUEN: Die Kritik an Kohler kam doch iiber-
wiegend von den Medien. Wenn die seinen
Riicktritt nicht gut aussehen lassen, verwundert
mich das nicht. Mir ist der Mut zu einem Riick-
tritt aus eigenem Willen lieber, als jemand, der

den ,starken Max“ markiert und an seinem Stuhl

klebt, bis er komplett demontiert wird. Hinter-
lasst so etwas bei Thnen nicht den Eindruck des

Wiirdelosen?

WEBERS: In der Tat geht es um Wiirde, Res-
pekt, Achtung — und um Stil. Es haben nicht alle
das Format eines Sokrates. Wenn einer aber nun
trotz allem Widerstand am eigenen Sessel klebt,
was ist daran dem Selbstwert geschuldet? Was ist
pures Unverstindnis? Was daran ist Aufopferung
fiir die Sache, die Mission? Was daran ist Rache,
um andere mit in den Strudel des eigenen Unter-
gangs zu reiflen? Tragisch und hoch emotional

ist es allemal.

RAUEN: Meine Vermutung ist, dass es hier
um ein Angstphinomen geht. Wer an seinem
Stuhlklebt, hat Angst vor dem Danach. Vor dem
moglichen Absturz. Vor dem Verlust von Macht
und Status. Daher glaube ich auch nicht, dass
Macht korrumpiert, sondern die Angst vor dem
Machtverlust. Und das Tragische daran ist, dass
die ausufernde Angst vor dem Absturz hiufig
genau Ursache der Handlungen ist, die dann den
Niedergang begriinden. Sie wissen ja: They never

come back!

WEBERS: Wer weifs ... Totgesagte leben linger.

RAUEN: Aber auch die miissen sich ja nicht se-
henden Auges zu Tode quilen. Dann doch lieber
rechtzeitig zuriicktreten. Wenn Du verlierst und
kannst entrinnen, kannst Du ein andermal ge-

winnen!



