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TRAININGS FUR UNTERNEHMENSBERATER

Hart am Wind der
eigenen Praxis
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Eine schnelle Auffas-
sungsgabe, ein starkes
Selbstbewusstsein und
eine hohe Bereitschaft,
eigene Schwachstellen
aufzudecken - Berater
sind als Teilnehmer eine
Herausforderung.

Berater sind eine anspruchsvolle Zielgruppe als Weiterbildungsteilneh-
mer. Um eine konstruktive und intensive Beziehung zu ihnen aufzubau-
en, miissen sich Trainer auf sie einlassen und das Seminar entsprechend
anpassen. Eine HR-Verantwortliche einer mittelstandischen Unterneh-

mensberatung und ein externer Trainer berichten, wie das gelingt.

Berater sind zweifellos eine an-
spruchsvolle Zielgruppe fir Trainer.
Als mittelstindisches Beratungsun-
ternehmen legen wir sehr viel Wert
auf die Qualifizierung unserer Con-
sultants. Starten wir zundchst mit ei-
nigen Beobachtungen zum Tétigkeits-
feld unserer Berater:

Unsere Berater agieren in einem an-
spruchsvollen Anforderungsfeld, das
sie immer wieder gut ausbalancieren
miissen. Sie miissen ...

» unsere Kunden in sehr kurzer Zeit
von der eigenen fachlichen und me-
thodischen Kompetenz tiberzeugen.
Sie missen sich im Umgang mit
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diesen Kunden auflerordentlich ein-
fiihlsam, offen und wertschitzend
verhalten sowie ein hohes Maff an
Unabhdngigkeit verkorpern;

» immer wieder Kundengruppen mit
dlteren, erfahrenen und haufig bera-
terkritischen Fihrungskriften mo-
derieren, leiten und von den eigenen
Ideen tiberzeugen;

» mit Angsten und Widerstinden um-
gehen, Widerstinde gegen das Pro-
jekt, das methodische Vorgehen und
gelegentlich auch gegen den Berater-
einsatz an sich aushalten;

» sich gegeniiber hochrangigen Fiih-
rungskriaften im Kundenunterneh-

men behaupten. Sie miissen sich, ihr

(nicht von allen geliebtes) Projekt

und auch unsere Firma iiberzeugend
vertreten.

In der Personalentwicklung stellt
sich uns daher immer wieder die Frage,
wie wir diesen speziellen Anforderun-
gen auf der Trainingsebene begegnen.
Bei den Beratern ist die personliche
Weiterentwicklung mit einem extrem
hohen Erwartungswert besetzt, gepaart
mit der Forderung nach einem duflerst
effektiven und effizienten Vorgehen in
Bezug auf Zeit und Output. Das macht
es fiir uns zu einer echten Herausforde-
rung, passend agierende Trainer zu fin-
den. So kommt oft die Frage ins Spiel,
ob wir das Training nicht lieber intern
anbieten sollten.

Externe Anbieter sind grundsétzlich
eine gute Wahl

Das interne Angebot liefert eine
gute Zielgruppenorientierung, ei-
nen extrem individuellen Zuschnitt
sowie eine maximale Passung. Aber
die internen Ressourcen sind auch
durch die Projektarbeit gebunden
und nicht immer wie gewiinscht ver-
fiigbar. Externe Anbieter sind daher
grundsdtzlich eine gute Wahl. Sie
sind verldsslich verfiighar und kon-
nen bei professioneller Vorbereitung
und Durchfiihrung frischen Wind in
das Unternehmen bringen, uns also
wirklich vorantreiben. Leider spulen
jedoch viele Trainer trotz intensivem
Briefing blof ihr Standardprogramm
ab, ohne es an die Zielgruppe der Be-
rater mit ihren besonderen Erwartun-
gen anzupassen.

Wie sehen nun diese Erwartun-
gen im Besonderen aus? Wir erleben,
dass sich der Alltag in dem Anforde-
rungsfeld der Berater massiv auf ihr
Verhalten in den Qualifizierungsmaf-
nahmen auswirkt. So fordern sie un-
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serer Erfahrung nach weit mehr von

einer Weiterbildung als viele andere

Trainingsadressaten:

» Berater tretenin Trainings so auf, wie
sie das auch in ihrem Arbeitsalltag
bei ihren Kunden gewohnt sind.
Sie setzen ihre blitzschnelle Auffas-
sungsgabe ein, zeigen ein starkes
Selbstbewusstsein, sicheres Auftre-
ten sowie eine hohe Bereitschaft,
eigene Schwachstellen aufzudecken.
Sie legen in Trainings die Messlatte
fiir Qualitdt genauso hoch, wie ihr
eigener Anspruch es in der tiglichen
Projektarbeit an sich selbst in ihrer
Arbeit fiir den Kunden ist.

» Berater wollen an ihren Problemen
aus der Praxis arbeiten. Sie wollen
Losungen, die einen Unterschied
machen. Seminartheorie interes-
siert nur am Rande. Sie kommen aus
einer anspruchsvollen Praxis und
wollen in diese anspruchsvolle Pra-
xis zurtick. Dazwischen liegen weni-
ge, wenn auch lange und intensive
Tage (in manchen Fillen auch nur
wenige Stunden) Qualifizierung, die
sie an ihrem optimierten Verhalten
in der Zeit danach messen.

» Berater wollen keine Rollenspiele, in
denen zwei Kollegen so tun, als ob
sie eine freundliche Gesprdchseroff-
nung tiben. Sie wollen hart am Wind
der eigenen Praxis lernen. Szenarien

und Ubungen miissen »Beraterge-
ruch” haben. Sie miissen anspruchs-
voll und praxisrelevant sein, gefolgt
von einem direkten, konkreten und
ehrlichen Feedback - und damit im-
mer einen nichsten Schritt in der
Entwicklung anstofRen.

» Berater wollen schnell und in mog-
lichst kurzer Zeit moglichst viel
lernen. Das fiihrt gelegentlich zu
Diskussionen tiber das didaktisch
Machbare, miindet jedoch immer
wieder in der Entwicklung von
neuen, beraterspezifischen metho-
dischen Settings.

Trainingsinhalte miissen durchgén-
gig Bezug zum Berateralltag haben

Diese Erfahrungen haben bei uns
Einfluss auf die Entwicklung von Trai-
ningsinhalten und -designs, oft unter
kritischer Begleitung unserer Teilneh-
mer. Das Ergebnis:

» Trainingsinhalte miissen kompri-
miert aufbereitet und dargeboten
werden und durchgingig Bezug zum
Berateralltag haben. Lingere (PPT-)
Vortrage zu allerlei Spielarten der
Kommunikationstheorie langwei-
len die Berater und fallen gnadenlos
durch.

» Durch die hohe Leistungsorientie-
rung ist es bei dieser Zielgruppe

moglich, Vorbereitungsaufgaben im
Vorfeld eines Trainings (beispiels-
weise das Durcharbeiten ganzer
Biicher) zu stellen und sich im The-
orieteil auf die Beantwortung der
daraus resultierenden Fragen zu fo-
kussieren.

» Berater wollen zu allen moglichen
Themen agieren, wollen machen,
ausprobieren, iiben. Sie wollen prak-
tische Erfahrungen sammeln und
dazu Feedback erhalten. Eine aus-
gesprochen starke Handlungsorien-
tierung ist hier mehr gefragt als bei
vielen anderen Zielgruppen.

» Die Frage »Und was hilft mir das bei
meinem Kunden?“ steht bei Beratern
ganz oben auf der Agenda. Ubungen
und Aufgabenstellungen miissen un-
mittelbar aus der Beraterwirklichkeit
kommen. Diese Wirklichkeit kann
sogar schon Teil des Trainings sein,
wenn Ubungspartner und -szenarien
aus der realen Zielgruppe der Teilneh-
mer kommen. Die Anwendungssitu-
ation muss fordernd, die Rickmel-
dungen priagnant und mit konkreten
Handlungsempfehlungen verbunden
sein. Und natiirlich wiinschen sich
alle moglichst viele Transferhinweise
fiir den Alltag nach dem Training.
Was sind nun aus unserer Sicht also

die Anforderungen an professionell

agierende Trainer?

Ubungen miissen ,Beratergeruch“haben,

mussen anspruchsvoll und praxisrelevant sein.
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» Beratertrainer miissen sich in der Consulting-
Welt auskennen. Sie sollten auf jeden Fall tiber
intensive Erfahrungen mit Beratungsunterneh-
men verfiigen. Sie sollten moglichst schon ein-
mal mit Beratungsunternehmen zusammenge-
arbeitet haben. Optimalerweise sind sie auch
selbst beratend tétig, beispielsweise als Organi-
sations-, PE- oder Prozessberater.

» Beratertrainer sollten iiber die besonderen
Unterschiede zwischen externen Beratungs-
unternehmen und Inhouse-Beratungseinhei-
ten Bescheid wissen.

» Beratertrainer sollten schnell denken und re-
agieren konnen. Sie sollten die Komplexitit ei-
ner Ubung und die Besonderheiten einer neuen
Situation mindestens so schnell erfassen, wie
ihre Teilnehmer.

» Beratertrainer sollten einen auflerordentlich
differenzierten Blick auf die Ubungsleistun-
gen der Teilnehmer haben. Sie miissen kom-
plexe kommunikative Situationen blitzschnell
analysieren und daraufhin mafigeschneiderte
Feedbacks formulieren kénnen. Ein guter Trai-
ner gibt immer noch einige Feedbacks mehr als
die Teilnehmer und als der Ubende dies erwar-
tet hitte. Und ein guter Beratertrainer weif, bei
wem er noch direkter und persénlicher in sei-
nen Feedbacks sein muss.

» Beratertrainer miissen Ruhe ausstrahlen,
gleichzeitig aber auch sehr konsequent und for-
dernd agieren kénnen. Sie miissen im Training
ein Verhalten vorleben, das von Beratern bei
den eigenen Kunden erwartet wird: Sie sollten
wertschitzend auftreten, Mut zur Wahrheit
zeigen und konsequent dem Kunden dienen -
in diesem Fall den Beratern, die am Training
teilnehmen.

Ausgehend von diesen vielfdltigen Erfahrun-
gen lassen sich aus unserer Sicht folgende Emp-
fehlungen ableiten:

In der Konzeption sowie Durchfiihrung von
Trainings mit Beratern ist es nétig, Trainer zu
finden, die bereit sind, sich auf die Zielgruppe
ganz und gar einzulassen, ihre Standardkonzep-
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te nur als grundlegende Struktur zu
sehen und sie konsequent kunden-
spezifisch anzupassen. Gleichzeitig
muss auf der Seite von HR ebenfalls
die Bereitschaft und Kapazitit da
sein, intensiv an der Anpassung zu
arbeiten.

Trainer und Berater miissen sich
aufeinander ,,einschwingen*

Der Prozess des »Einschwingens
kann durchaus zwei bis drei Trainings
dauern, bis die gewiinschte Qualitdt
und damit Zufriedenheit und Ak-
zeptanz auf Beraterseite erreicht ist.
Von beiden Seiten ist eine stindige
Offenheit und Aufmerksamkeit erfor-
derlich. Intensive Feedback-Schleifen
zwischen HR und Beratern, HR und
Trainer, aber auch Trainer und Be-
ratern unter Teilnahme von HR ge-
horen in der Anfangsphase - aber auch
spdter - zum selbstverstidndlichen Vor-
gehen. Es hat sich bewdhrt, dass die
HR-Verantwortlichen selbst als Teil-
nehmer mit vollem Engagement an
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den Trainings partizipie-
ren. So wissen sie, wortiiber
sie urteilen.

HR und Trainer tauschen
sich bei uns vor und nach
jedem Training intensiv zu
Zielgruppe, speziellen An-
forderungen sowie sonsti-
gen aktuellen Situationen
oder Ereignissen aus. Diese
intensive Zusammenar-
beit ist ein echtes Einlas-
sen aufeinander und un-
terscheidet sich eklatant
vom einfachen Einkaufen
von Trainings auf HR-Seite
bzw. vom Abliefern von
Standards auf Trainersei-
te. Wenn sich die richtigen
Tandems gefunden und auf-
einander eingespielt haben,
dann ist der Grundstein fiir
eine erfolgreiche und nach-
haltige Trainingsbeziehung
gelegt.

Martin Hartmann,
Claudia Irsfeld m
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