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05.11.2009 - Personalentwicklung tragt dazu bei,
Unternehmensziele zu erreichen und Kosten einzusparen - wenn
sie gezielt auf das Unternehmen mit seinen spezifischen ... mehr

PERSONALENTWICKLUNG

Den Beratungserfolg des Unternehmens sichern

Von Dr. Dirk Volker Seeling und Stefan Kalle, personal-point GmbH

Personalentwicklung tragt dazu bei, Unternehmensziele zu erreichen und Kosten einzusparen -
wenn sie gezielt auf das Unternehmen mit seinen spezifischen Erfordernissen und Zielsetzungen
zu'gesghnitten und professionell gesteuert wird.

Fachliches Know-how ist eine Sache, es zu transportieren und Kunden erfolgreich zu beraten,
ein andere.

Jeder Personalverantwortliche weil3, wie schwierig es ist, qualifizierte Mitarbeiter zu finden.
Hinzu kommt, dass gerade in der derzeitigen wirtschaftlich angespannten Lage schon alleine
dadurch Kosten eingespart werden kdnnen, dass tatsédchlich der richtige Mitarbeiter auf dem
richtigen Arbeitsplatz sitzt. Personalentwicklung ist das Stichwort der Stunde und das Gebot der
Zukunft, um den Unternehmenserfolg langfristig zu sichern. Ideal wenn Unternehmen es
schaffen, gemeinsam zu lernen. Nach einer Diagnose, wo steht der einzelne Mitarbeiter, wo die
Organisation, gibt es unterschiedliche Wege: Zum einen grundlegende Trainings, die
sicherstellen, dass alle im Unternehmen eine gemeinsame Basis haben. Zum anderen
praxisbegleitende MaRnahmen, um individuelle Probleme im Einzel-Coaching und/oder Team-
Training zu I6sen. Nur mit diesem Praxistransfer greifen Qualifizierungsmalinahmen.
Nachhaltige Personalentwicklung geht weg vom Seminarraum und sucht die konkrete
Umsetzung im Arbeitsalltag. Dadurch gewinnen Personalentwickler gerade in der Krise an
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Akzeptanz. Eine lernende Organisation lebt von dem Miteinander. VVor allem Fuhrungskrafte
sind hier gefordert, ihre Mitarbeiter in der tdglichen Praxis beim Lernen und Umsetzen zu
begleiten. Im Idealfall wird jeder Einzelne ebenso von seinem Vorgesetzten wie auch von seinen
Kollegen in der personlichen Weiterentwicklung unterstutzt —zum Wohle des Ganzen und fir
den gemeinsamen Erfolg.

Beraterqualifizierung in vier Schritten

Berater fuhlen sich oft Gberfordert. Sie leiden unter dem enormen Erwartungsdruck, immer
mehr verkaufen oder leisten zu missen. Eine taglich geringer werdende Zukunftssicherheit tut
ihr Ubriges dazu, dass Berater oft krank und ausgebrannt sind. Keine allzu gute Basis, um
erfolgreiche Kundengesprache zu flhren. Anlass genug, sich wieder einmal auf die
grundlegenden Fahigkeiten, die fiir einen Berater besonders wichtig sind, zu konzentrieren. In
vier Phasen, die den Beratungsprozess widerspiegeln, kénnen Berater ihre Qualifizierung
ausbauen, um auch in unsicheren Marktsituationen mehr Umsatz zu erzielen bzw. die eigene
Wirtschaftlichkeit in der Akquise und bei Projekten zu erh6hen:

1. Sich selbst erkennen ist der erste Schritt...

Wer sich selbst nicht kennt bzw. realistisch einschatzen kann, wird es auch im Umgang mit
anderen Menschen, ob Vorgesetztem, Mitarbeiter oder Kunden, oft schwer haben, den richtigen
Weg zu finden. Oder wie der Jesuitenpater Rupert Lay in diesem Zusammenhang betont:
,Langfristig ist man nur erfolgreich, wenn man weil3, warum man erfolgreich ist.“ Umso
wichtiger ist es fur Berater deshalb, sich zu fragen: ,,Was ist fur mich personlich Erfolg?* und zu
analysieren ,,Ich personlich bin erfolgreich, wenn.../weil..."“. Eines steht ohne Zweifel fest: Es
gibt weder ein Patentrezept fir Erfolg noch den Einheitstypen des Erfolgreichen. Eines
allerdings haben alle erfolgreiche Menschen gemeinsam und in hohem MaRe: Authentizitat! Das
heif3t, das, was sie tun und wie sie es tun, passt zu ihrer veranlagten Personlichkeitsstruktur.
Wissen Berater also, welche Stérken und Schwéchen sie haben und kénnen diese auch bei
anderen Menschen erkennen bzw. analysieren, gelingt die Kommunikation um einiges leichter
und besser.

2. Kommunikationsfahigkeit immer weiter ausbauen

Zwischen dem, was ein Kunde sagt und dem, was der Berater versteht, liegen oft Welten —
vielleicht weil er mit seinen Gedanken bereits im néchsten Termin oder bei der Wochen-,
Monats-, Quartalsplanung ist. Viel haufiger ist es aber der Fall, dass die Reaktion des Beraters
auf eine von ihm interpretierte Botschaft ganz anders und fur den Kunden vollig unverstéandlich
ausféllt. Wollen wir mit einem Gespréachspartner sinnvoll kommunizieren, missen wir zunachst
einmal aufmerksam zuhoren und den Anderen auch verstehen wollen — aber das setzen wir bei
Beratern voraus. So banal das Ganze klingen mag, so wesentlich ist es, darauf in Gespréachen
immer wieder zu achten. Zwischen dem Wissen und Wollen und schlieBlich dem Kénnen und
Tun stehen oft Hurden, die nur durch Training und ein sich kontinuierliches ,,Selbst-bewusst-
machen* berbriickt werden kénnen.

3. Angebote und Projekte gekonnt prasentieren
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Ohne Prasentationen kommt heute kaum ein Berater aus. Ob Versicherungs- und Finanzbranche,
IT und Unternehmensberatung oder Gesundheitsbereich — nicht immer sind konkrete Produkte
vorhanden, die sich im Gesprach leicht zeigen lassen. Es gibt eine Fulle an Tipps fir die
Gestaltung von Power-Point-Prasentationen was Schrift, Farben und Gestaltungselemente oder
sogar die Einbindung von Multimedia anbelangt. Neben dieser Hardware z&hlt vor allem eines:
Den Kunden gedanklich da abzuholen, wo er sich gerade befindet, d. h. vor, wahrend und nach
der Beratung immer wieder einmal einen Blick durch dessen Brille zu werfen. Keine noch so
schone bunte und ausgefeilte Prasentation ersetzt das selbstbewusste Beratergesprach auf
Augenhohe.

4. Konflikte erkennen und lésen

In schwierige Gespréachssituationen kommt jeder Berater (iber kurz oder lang einmal. Da
beschwert sich ein Kunde, hier kommt es zu Diskussionen (ber Zahlungsmodalitaten und dort
gibt es personliche Unstimmigkeiten. Derartige Konflikte bieten dem Berater immer zwei
Madglichkeiten: Das Gesprach abrupt zu beenden, sich persénlich angegriffen zu fiihlen und sich
lieber dem néchsten Kunden zuzuwenden. Oder sich gedanklich schon vorab einmal mit den
Chancen und Risiken eines Konfliktes auseinanderzusetzen und dessen Ursachen zu erkennen.
Eine Beschwerde oder eine Unstimmigkeit in einer Verhandlung bietet zumindest die
Madglichkeit, zu reagieren! Der Grad zwischen sachlicher Beschwerde und personlicher Kritik
ist bei einem aufgebrachten Kunden oft flieRend. Berater missen lernen, sich entsprechend zu
verhalten, am besten mit der PUZL-Methode: Problem erkennen, Ursache finden, Ziel
gemeinsam festlegen, Lésung anbieten.

Beste Ausgangsbasis einer Beraterqualifizierung im Rahmen einer strategischen und effizienten
Personalentwicklung ist eine faire und transparente Partnerschaft - intern zwischen
Unternehmer, Fihrungskraft und Mitarbeiter - ebenso wie extern zu einem Dienstleister in
diesem Bereich. Dann bietet eine solche Qualifizierung gerade in unvorhersehbaren und
unbeeinflussbaren Situationen, wie sie unser wirtschaftliches Umfeld fast taglich bereithalt, eine
gute Grundlage, um das Unternehmen und damit auch den Arbeitsplatz des Einzelnen langfristig
zu sichern.
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Diplom-Psychologe Dr. Dirk Volker Seeling ist Geschéftsfuhrer der Personal- und
Unternehmensberatung personal-point GmbH in Bonn und seit tiber 15 Jahren als
Personalentwickler tatig. Mit den Kernthemen Personaldiagnostik, Personalentwicklung sowie
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Diplom-Sozialwissenschaftler Stefan Kalle ist Managing Partner bei der personal-point GmbH
in Bonn und Leiter des Geschaftsfeldes Organisationsentwicklung. Der Experte flr lernende
Organisationen unterstitzt Unternehmen, Teams und Einzelpersonen in ...
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