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Den Beratungserfolg sichemn

Mehr Wirtschaftlichkeit
durch ergebnisorientierte
Personalentwicklung

van Dr. Dirk Volker Seeling und Stefan Kalle, Bonn

Personalentwicklung tragt
dazu bei, Unternehmensziele
zu erreichen und Kosten ein-
zusparen - wenn sie gezielt auf
das Unternehmen mit seinen
spezifischen Erfordernissen
und Zielsetzungen zugeschnit-
ten und professionell gesteu-
ert wird.

Jeder Personalverantwortliche
weilk, wie schwierig es ist, qua-
lifizierte Mitarbeiter zu finden.
Hinzu kommt, dass gerade in
der derzeitigen wirtschaftlich
angespannten Lage schon al-
leine dadurch Kosten einge-
spart werden kénnen, dass tat-
sdchlich der richtige Mitarbeiter
auf dem richiigen Arbeitsplatz
sitzt. Personalentwicklung ist
das Stichwort der Stunde und
das Gebot der Zukunft, um den
Unternehmenserfolg langfristig
zu sichern. ldeal wenn Unter-
nehmen es schaffen, gemein-
sam zu lernen. Mach einer Dia-
gnose, wo steht der sinzelne
Mitarbeiter, wo die Organisation,
gibt es unterschiedliche Wege:
Zum einen grundlegende Trai-
nings, die sicherstellen, dass
alle im Unternehmen eine ge-
meinsame Basis haben. Zum
anderen praxishegleitende
Maknahmen, um individuelle
Frobleme im Einzel-Coaching
undioder Team-Training zu 16-
sen. Mur mit diesem Praxis-
transfer greifen Qualifizierungs-
mainahmen. Nachhallige Per-
sonalentwicklung genht weg vom
Seminarraum und sucht die
konkrete Umsetzung im Arbeits-
alltag. Dadurch gewinnen
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Personalentwickler gerade in
der Krise an Akzeptanz. Eine ler-
nende Organisation lebt von
dem Miteinander. Vor allem Fuh-
rungskrafte sind hier gefordert,
ihre Mitarbeiter in der taglichen
Praxis beim Lernen und Umset-
zen zu begleiten. Im ldealfall wird
jeder Einzelne ehenso von sei-
nem Yorgesetzten wie auch von
seinen Kollegen in der persdn-
lichen Weiterentwicklung unter-
stiitzt —zum Wohle des Ganzen
und fir den gemeinsamen Er-
folg.

Beratergualifizierung in vier
Schntten

Berater flihlen sich oft Gberfor-
dert. Sie leiden unter dem enor-
men Erwartungsdruck, immer
mehr verkaufen oder leisten zu
missen. Eine taglich geringer
werdende Zukunftssicherneit tut
inr Ubriges dazu, dass Berater
oft krank und ausgebrannt sind.
Keine allzu gute Basis, um er-
folgreiche Kundengesprache zu
fihren. Anlass genug, sich wie-
der ginmal auf die grundlegen-
den Fahigkeiten, die fur einen
Berater besonders wichtig sind,
zu konzentrieran. In vier Phasen,
die den Beratungsprozess wi-
derspiegeln, kdnnen Berater
ihre Qualifizierung ausbauen,
um auch in unsicheren Markt-
situationen mehr Umsatz zu er-
zielen hzw. die eigene Wirschaft-
lichkeit in der Akquise und bei
Projekten zu erhdhen:

Fortsetzung umseitig

Der Diplom-Psychologe Dr. Dirk Volker Seeling ist Geschaftsfif-
rer der Personal- und Unfernehmensberatung personal-point
GmbH in Bonn und seif dber 15 Jahren als Personalentwickier
fatig. Mit den Kernthemen Personaldiagnostik, Personaleniwick-
lung sowie Crganisationsentwickiung, einem Kernteam von 8 fa-
sten und 10 freian Mitarbeitern sowie einem internationalen Netz-
werk von Trainerinnen und Beraferinnen, biefet personal-point
JSersonalarbeit aus einer Hand”. Zieigruppe dafur sind sowah!
der gualititsfihrende Mittelstand als auch Grolunternehmen fo-
kussiert auf die Branchen IT/ Telekommunikation, Gesundhaif,
Versicherung/Finanzdienstieistung und Handel.
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Der Diplom-Sozialwissenschaftler Stefan Kalle ist Managing Part-
ner bei der personal-point GmbH in Bonn und Lelter des
Geschaftsfeldes Organisationsentwicklung. Der Experte fir ler-
nende Organisationen unterstotzt Unternehmen, Teams und Ein-
Zelpersaonen in Verdnderungsprozessen dabel, den Wandel ak-
fiv zu gestaiten.
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1. Sich selbst erkennen ist der
erste Schritt. ..

YWer sich selbst nicht kennt hzw.
realistisch einschatzen kann,
wird es auch im Umgang mit
anderzn Menschen, ob Vorge-
sefziem, Mitarbeiter oder Kun-
den, oft schwer haben, den rich-
figen Weg zu finden. Oder wie
der Jesuitenpater Rupert Lay in
diesem Zusammenhang be-
tont: Langfnstig ist man nur er-
folgreich, wenn man weilk, war-
um man erfolgreich ist." Umso
wichtiger ist es fur Berater des-
halb, sich zu fragen: Was ist fur
mich persénlich Erfolg? und zu
analysiersn Ich persdnlich hin
erfolgreich, wenn. . fweil..". Ei-
nes steht ohne Zweifel fest: Es
gibt weder ein Patentrezept fur
Erfolg noch den Einheitstypen
des Erfolgreichen. Eines aller-
dings haben alle erfolgreiche
Menschen gemeinsam und in
hohem Make: Authentizitat! Das
heil3t, das, was sie tun und wie
sie es tun, passt Zu ihrer veran-
lagten Persdnlichkeitsstruktur.
Wissen Berater also, welche
Starken und Schwiachen sig ha-
hen und kénnen diese auch bei
anderen Menschen erkennen
hzw. analysieren, gelingt die
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Kommunikation um einiges
leichter und besser.

2. Kommunikationsfahigkeit im-
mer weiter aushauen
Zwischen dem, was ein Kunde
sagt und dem, was der Berater
versizht, liegen oft Welten — viel-
leicht weil er mit seinen Gedan-
ken bereits im nachsten Termin
oder bei der Wochen-, Monats-,
Quartalsplanung ist. Viel haufi-
ger ist es aher der Fall, dass die
Feaktion des Beraters auf eine
von ihm interpretiere Botschaft
ganz anders und fir den Kun-
den véllig unverstandlich aus-
falit. Wollen wir mit einem Ge-
sprachspartner sinnvoll kom-
munizieren, missen wir zu-
nachst einmal aufmerksam zu-
hédren und den Anderen auch
versiehen wollen — aber das
setzen wir bei Beratern voraus.
S0 hanal das Ganze klingen
mag, s0 wesentlich ist es, dar-
auf in Gespriachen immer wig-
der zu achten. Zwischen dem
Wissen und Waollen und schligi-
lich dem Kdnnen und Tun ste-
hen oft Hirden, die nur durch
Training und sin sich kontinuier-
liches ,Selbsi-bewusst-ma-
chen® (berbricki werden kén-
Men.

3. Angebote und Projekie ge-
konnt prasentieren

Ohne Priasentationen kommt
heute kaum ein Berater aus. Oh
Yersicherungs- und Finanz-
branche, IT und Unternehmens-
beratung oder Gesundheits-
bereich — nicht immer sind kon-
krete Produkte vorhanden, die
sich im Gesprach leicht zeigen
lassen. Es qibt eine Fllle an
Tipps fir die Gestaltung von
Power-FPoint-Frisentationen
was Schrift, Farben und
Gestaltungselemente oder so-
gar die Einhindung von Multime-
dia anbelangt. Neben dieser
Hardware zahlt vor allem eines:
Den Kunden gedanklich da ab-
zuholen, wo er sich gerade be-
findet, d. h. vor, wihrend und
nach der Beratung immer wie-
der einmal einen Elick durch
dessen Brille zu werfen. Keing
noch so schone bunte und aus-
gefeilie Priseniation ersetzi das
selbstbewusste Berater-
gesprach auf Augenhdhe.

4. Konflikie erkennen und losen
In schwierige Gespriachs-
situationen kommit jeder Bera-
ter Gher kurz oder lang sinmal.
Da beschwert sich ein Kunde,
hier kommt es zu Diskussionen
Uber Zahlungsmodalitdten und
dort gibt es persdnliche Unstim-
migkeiten. Derartige Konflikte
hieten dem Berater immer zwei
Moglichkeiten: Das Gesprach
abrupt zu heenden, sich person-

lich angegriffen zu fahlen und
sich lieher dem nachsten Kun-
den zuzuwenden. Oder sich ge-
danklich schon vorab einmal mit
den Chancen und Risiken eines
Konflikies auseinanderzuseizen
und dessen Ursachen zu erken-
nen. Eine Beschwerde oder eine
Unstimmigkeit in einer Verhand-
lung bietet zumindest die Mog-
lichkeit, zu reagieren! Der Grad
zwischen sachlicher Beschwer-
de und persanlicher Kritik ist beai
ginem aufgebrachten Kunden
oft flieliend. Berater missen ler-
nen, sich entsprechend zu ver-
halten, am besten mit der PUZL-
Methode: Problem erkennen,
Ursache finden, Ziel gemein-
sam festlegen, Losung anbie-
ten.

Beste Ausgangshasis einer
Beraterqualifizierung im Rah-
men einer strategischen und
effizienten Personalentwickiung
ist eine faire und transparente
Partnerschaft - intfern zwischen
Unternehmer, Fohrungskraft
und Mitarbeiter - ebenso wie ex-
tern zu einem Diensfleister in
digsem Bereich. Dann hietet
gine solche Qualifizierung gera-
de in unvorhersehbaren und
unbeeinflussharen Situationen,
wie sie unser wirtschaftliches
Umfeld fast tdaglich bersithalt,
eine gute Grundlage, um das
Unternehmen und damit auch
den Arbeitsplaiz des Einzelnsn
langfristig zu sichern.
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