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Das Vorgesprach als Probelauf

Der Wettbewerb in der Seminar- und
Beratungsbranche nimmt standig zu
nimmt zu. Kaum ein Entscheider eines
Unternehmens, dem nicht t&glich eine
Vielzahl von Angeboten und Broschuren
ins Haus flattern. Wer die Wahl hat, hat
die Qual.

Wir erleben immer wieder, dass viele
unserer  Gesprachspartner  unsicher
sind, wie sie den fur sie richtigen Bera-
ter erkennen kdnnen. Da zudem noch
alle Berater vordergrundig mehr oder
weniger das Gleiche anbieten, ent-
scheiden dann haufig Preis, Verkaufsta-
lent, Prasentationsmaterial und im per-
sOnlichen Gespréach die Sympathie. A-
ber sind das wirklich die entscheiden-
den Kriterien? Wenn man nicht auf der
Suche nach einem guten Verkaufer ist,
der graphisches Talent mitbringt und
als Freund geeignet ware, sicherlich
nicht.

Solange es um reine Wissensvermitt-
lung durch den Berater geht, steht
Fach- und didaktische Kompetenz im
Vordergrund, die sich relativ einfach
Uberpriufen lassen. Bei der Begleitung
von Entwicklungsprozessen spielen hin-
gegen Haltung und Personlichkeit die
entscheidende Rolle. Hier geht es um
Stimmigkeit und das gilt auch fuar die
Wahl des richtigen
Beraters. Beide Sei-
ten mussen zuein-
ander passen, wie
der Schlissel zum
Schloss. Naturlich
kann man am
Schlussel noch ein
wenig feilen, aber es
wird nicht gelingen
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mit einem Briefkastenschlissel einen Sa-
fe zu 6ffnen, oder umgekehrt.

Fur uns ist ein Vorgesprach dann erfolg-
reich, wenn es gelingt, gemeinsam he-
rauszufinden, ob beide Seiten zu einan-
der passen oder eben auch nicht. Nattr-
lich gibt es dabei auch die ein oder ande-
re Falle, die auf die Beteiligten lauert.
Hier sind wir als Berater gefordert, auf
die Stimmigkeit zu achten und aktiv die
Verantwortung fur Win-Win-Situationen
zu Ubernehmen. Eine typische Falle ist
der Versuch, unangenehme Fuhrungs-
aufgaben an den Berater zu delegieren,
z.B. ,Waschen Sie den Mitarbeitern mal
so richtig den Kopf*.

Hier standfest zu bleiben ist nicht immer
leicht, wollen Berater verstandlicherweise
doch ihre Leistung verkaufen, schliel3lich
leben sie davon. Das macht sie auch
leicht verfuhrbar, die ein oder andere
Unstimmigkeit zu Ubergehen. Der Preis
daftr ist allerdings sehr hoch, weil es be-
deutet, mit den falschen Menschen oder
dem falschen Thema zu arbeiten, eine
schmerzhafte Erfahrung, die fast jeder
Trainer schon mal gemacht hat.

Entwicklungsprozesse zu begleiten, ver-
langt von dem Berater ein hohes MalR an
Verantwortung. Sich selber gegenuber
und vor allem auch dem moéglichen Kun-
den gegenuber.

Fur Entwicklungsprozesse gilt, nur stim-
mige LOsungen sind tragfahig. Insofern
ist das Vorgesprach eine groRRe Chance,
einen ersten gemeinsamen Probelauf zu
machen.
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