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  Evokation =




  das Hervorrufen von persönlichen


  Vorstellungen oder Erlebnissen beim


  Betrachten eines Kunstwerks




  Knaurs Wörterbuch der Etymologie




  

    Wir nutzen in diesem Buch als Anrede die maskuline Form – weil es sich einfacher liest und wir Ihren Gedankengang nicht durch holprige Formulierungen unterbrechen wollen. Wir meinen aber – wirklich – alle männlichen und weiblichen Berater.




    Wir beide als Autoren und Berater – Mann und Frau – wissen sehr genau um die Unterschiede zwischen männlich und weiblich .... und erfreuen uns an ihnen.


  




  Die Idee




  Für wen ist dieses Buch?




  Mit diesem Buch wollen wir alle Menschen ansprechen, die mit Beratung zu tun haben. Dazu zählen wir neben Menschen, die im Coaching, im Verkauf oder in Führungspositionen tätig sind auch Eltern und Ausbilder.




  Wenn Sie Ihre Haltung und Ihr Verhalten in der Beratung weiter entfalten wollen, dann liefert Ihnen dieses Buch Modelle und Methoden.




  Es spielt keine Rolle, ob Sie schon jahrelang in der Beratung tätig sind, oder erst gerade anfangen, sich damit zu beschäftigen. Die Erfahrungen, Übungen und Modelle, die wir hier zusammengetragen haben, werden Sie immer wieder vor neue Perspektiven und in eigene Entwicklungsprozesse stellen. Sie werden feststellen, dass Sie als Berater immer wieder aus verschiedenen Haltungen heraus agieren.




  Wir möchten diese Haltungen bildlich als Meister, Partner oder Dienstleister bezeichnen. Den Ratsuchenden bezeichnen wir als Kunden – unabhängig, ob er sich beraten, etwas kaufen will oder sich von seiner Führungskraft anleiten lässt. Die nachfolgenden Beschreibungen umreißen die eher gängige Definition dieser drei Haltungen:




  

    	
Der Meister ist mit allen Wassern gewaschen und kennt die Lösungen zu den Problemen. Von Führungskräften wird oft diese Haltung erwartet oder sie erwarten sie selbst von sich. Der Meister weiß aus seiner Erfahrung, was zu tun ist und hat vielleicht schon mehrfach erfolgreich seine Lösungsschritte angewendet. Er kennt das Ziel und den Weg dorthin. Seine Antworten sind wie konkrete Arbeitsanweisungen und sie werden in der Umsetzung auch genauso erwartet, wie er es gesagt hat.




    	Der Partner umwirbt seinen Kunden. Häufig erleben wir dies bei Verkaufsberatern. Er ist sich sicher, dass er die Lösungen für das Problem kennt und schlägt verschiedene Lösungswege vor. Der Kunde muss sich dann entscheiden, was zu tun ist. Der Partner stellt den Kunden vor Entscheidungen.




    	Der Dienstleister hat ein umfangreiches Methodenverständnis, mit dem er dem Kunden zu seinen Zielen verhilft. Oft sind dies Coaches, Moderatoren oder andere Prozessbegleiter. Er kennt das Ziel nicht, und weiß aber, welcher Weg für den Kunden der richtige ist.


  




  Finden Sie sich in einer dieser Rollen wieder? Fühlen Sie sich mit diesen Rollen erfolgreich? Möchten Sie diese Rollen für sich genauer hinterfragen und damit ihre Beratungskompetenz erweitern?




  Egal ob Sie Führungskraft oder Verkäufer, Coach, oder Mentor sind. Wenn Sie ihre Beratungsqualität erhöhen wollen, dann ist dieses Buch für Sie.




  Was wollen wir erreichen?




  Genau das ist die Herausforderung: zu verstehen,




  

    	mit welcher Haltung beraten Sie,




    	welche Wirkung hat diese auf das Ergebnis für den Kunden?




    	Wie können Sie ihre Haltung verändern, um dadurch besser in Ihrer Beratung zu werden?


  




  In den letzten Jahrzehnten haben sich die Rahmenbedingungen für die Menschen gravierend verändert:




  

    	Die Welt ist globaler geworden, was bedeutet, dass dem Menschen nahezu 'die Welt' mit allen Möglichkeiten der Standortwahl offensteht.




    	Individualisierung und Pluralisierung von Lebensstilen hat zugenommen, der Verwirklichung persönlicher Lebensstile steht in unserem Umfeld kaum etwas im Wege.




    	Alterung bei bester Gesundheit wirkt sich auf alle Bereiche des Lebens und Handelns aus.




    	Die Geschwindigkeit der Veränderungen hat rasant zugenommen.




    	Elektronische Medien sind mittlerweile allgegenwärtig und verändern die Kommunikationskultur grundlegend, Information ist überall erreichbar.


  




  Als Fazit kann festgehalten werden, dass sich nach Jahrzehnten scheinbarer Stabilität alles in Bewegung befindet, ohne dass zu sagen ist, wo diese Bewegung endet.




  Wenn sich alles in Bewegung befindet, muss sich auch die Qualität der Beratung in Bewegung begeben. Sonst passiert das, was wir immer häufiger in letzter Zeit erleben: Beratung erreicht oft nicht ihr Ziel – auch wenn sie noch so gut gemeint ist.




  Ein wesentlicher Aspekt in der zukünftigen Beratung ist die Kunst, richtig zuzuhören. Und die Kunst, dann die richtigen Fragen zu finden und zu stellen. Wir wollen genau das erreichen: Was macht gutes Zuhören aus und wie entwickeln Sie die richtigen Fragen?




  Mit der richtigen Frage




  fallen die Antworten




  von alleine ab.




  Wenn diese Kunst beherrscht wird, sprechen wir von einem Dialog, der zwischen zwei Menschen auf Augenhöhe stattfindet und es dem Kunden erlaubt, seine eigenen Meinungen und Urteile zu bilden. Kurz:




  Der Wandel in der Beratung




  vom 'Antworten geben'




  zum 'Fragen stellen'.




  Wir wollen erreichen, dass Sie als Berater nachhaltig Ihre Beratungskompetenz an die Wissensgesellschaft unserer Zeit und die zunehmende Geschwindigkeit unseres Alltagslebens anpassen können.




  Wie ist dieses Buch aufgebaut?




  Beratung ist ein Prozess – auch wenn er noch so kurz andauert. Er ist unterteilt in verschiedene Phasen. Diese sind vergleichbar mit Elementen beim Aufbau eines Gebäudes.




  Die Kapitel dieses Buches sind deswegen gegliedert in diese Phasen und dargestellt wie ein imaginärer Hausbau: das Fundament, die Außenwände, die Inneneinrichtung, das Dach. Je nachdem, wo sie sich in Ihren Beratungsprozessen verändern wollen, finden Sie entsprechende Anregungen und Übungen in den jeweiligen Kapiteln.




  Generell ist die Arbeit mit diesem Buch gedacht als Ihr eigener Entwicklungsprozess, der einen Anfang und kein Ende hat. Der Anfang sind Sie!




  Wer sind wir?




  Martina Rosanski hat Betriebswirtschaft studiert und ist seit über 20 Jahren selbstständige Beraterin. Sie berät und begleitet mit einer systemischen Sichtweise Prozesse in Organisationen. Als Vorstandsmitglied der pro regio AG gestaltet sie Regionalentwicklungs-prozesse. Als Beraterin für Existenzgründung hat sie manchen Felsbrocken aus dem Weg geräumt und ist versiert im Umgang mit Finanzen. Sie kann genauso gut mit Mikrofonen wie mit Schraubenziehern umgehen und beherrscht neben der Analyse ebenso die Kommunikation mit Menschen. Diese langjährige Erfahrung und ein Schuss Unerschrockenheit bilden das Fundament für Klarheit in Ihren Aussagen. Sie hat zwei erwachsene Kinder und lebt in Wiesbaden.




  Olaf Keser-Wagner hat nach seiner Lehre zum Landwirt und seinem Studium zum Agraringenieur in einem Kulturunternehmen als Geschäftsleiter gearbeitet. Seit 2006 ist er selbstständiger UnternehmensKulturEntwickler und berät und begleitet Unternehmen, Schulen und Verwaltungen in Entwicklungsprozessen. Er erfindet für jeden Workshop neue Übungen in denen er mit Stöcken oder Seilen, Papier oder rohen Eiern spielt. Er kultiviert das Fragenstellen soweit, dass ihm oft gesagt wird „keiner kann so gute Fragen stellen, wie Du". Er lebt mit seiner Frau und zwei Kindern in München.




  Gemeinsam haben beide viele Weiterbildungen zur professionellen Beratung durchgeführt. Ihre Erfahrungen daraus bilden die Grundlage dieses Buches. Ihre intensiven Dialoge, die eigenen Erkenntnisse in Beratungsprozessen und die Erfahrungen der Teilnehmer der Workshops sind ihnen Inspirationsquelle und Ermutigung für dieses Buch gewesen.




  Fragen




  Dieses Buch wäre kein Arbeitsbuch, wenn es keine Aufgaben gäbe. Fangen Sie an:




  Bitte benutzen Sie hier die Notiz- oder Kommentarfunktion Ihres E-Book Readers oder verwenden Sie ein separates Blatt Papier zum Bearbeiten der Fragen.




  





  Was hat Ihnen das bisher Gesagte für den Einstieg in dieses Buch verraten?




  Was motiviert Sie jetzt dazu, weiterzulesen?




  Notieren Sie nun eine einzige Frage: Welche Fragestellung soll Ihnen dieses Buch beantworten?




  Was ist ein Berater?




  Viele Menschen geben sich den Titel 'Berater' - der Begriff ist nicht geschützt und diese Tatsache wird von einigen bemängelt.




  Sucht man im Internet nach dem Begriff Berater mit verschiedensten Vorsilben, findet man eine Vielzahl von ihnen. Wir haben nur ein paar herausgepickt:




  

    	Unternehmensberater,




    	Steuerberater,




    	IT-Berater,




    	KMU-Berater,




    	Betriebs-Berater,




    	Karriere-Berater,




    	Ernährungs-Berater,




    	Fitness-Berater ...


  




  In diesen Zusammenhängen gibt es Fachberatungen und Prozessberatungen, eine Beratung – gleich welcher Art – bewegt sich meist zwischen diesen beiden Polen.




  Fachberater sind Berater, die hohe Fachkompetenzen in speziellen Gebieten haben. Dazu gehören Steuer-, Finanz- und IT-Berater aber auch Verkäufer in Fachgeschäften und Personen aus dem Vertrieb und der Dienstleistung. Sie alle werden aufgesucht wegen Ihres Wissens und Ihrem umfangreicheren Zugang zu weiterer Information. Das Ziel ist wichtiger als der Weg. Sie sind Experten in ihren Fachgebieten und werden häufig als Spezialisten bezeichnet. Sie haben ein großes Wissen an Informationen.




  Beispiel: 100% Fachberatung bei Kofferkauf




  Ein Kunde kommt in ein Taschengeschäft, um einen Koffer zu kaufen.




  "Ich hätte gerne einen schwarzen Koffer mit Rollen, mit dem ich einen Anzug auf Geschäftsreisen mitnehmen kann. Meine Erfahrung bei Inlandsflügen zeigt, dass die meisten Fluggesellschaften großzügiger mit den vorgegebenen Packmaßen umgehen. Daher möchte ich einen Koffer mit etwas größeren Maßen als das gewöhnliche Handgepäck."




  Der Verkäufer zeigt genau einen Koffer, der alle diese Kriterien erfüllt. Der Verkäufer hat die Fachkompetenz genau zu wissen, wo der Koffer im Geschäft steht. Seine Beratung besteht im Hinweis auf das Produkt. Der Kunde kauft.




  Es kommt nicht von ungefähr, dass dieses Beispiel vollkommen überzogen wirkt. 100%ige Fachberatung ist vermutlich nicht möglich, da es immer Bereiche gibt, in denen der Kunde sich noch nicht sicher ist. Entspringt die Unsicherheit im Fehlen von Informationen, ist Fachberatung durch Geben von Wissen angesagt.




  Prozessberater sind vielfach Organisations-berater, Organisationsentwickler aber auch Trainer, Mediatoren und Moderatoren. Der Weg ist wichtiger als das Ziel. Sie begleiten Menschen durch Veränderungsphasen und werden aufgesucht wegen ihrer verschiedenen Wege, die sie zur Zielerreichung aufzeigen können. Sie haben eine hohe Methodenkompetenz, um das Ziel auf verschiedenen Wegen zu erreichen.




  Beispiel: 100% Prozessberatung im


  Fitnessstudio




  Sie gehen in ein Fitnessstudio, um ihre Fitness zu erhöhen. Der Fitnesscoach fragt sie ausgiebig nach ihren Zielen, nach ihren Wünschen zur Fitness. Er empfiehlt keine Übungen, gibt keine Hinweise, sondern lässt sie probieren, beobachtet, fragt und erarbeitet so mit ihnen ihren ganz eigenen Weg zur Fitness.




  Auch hier wirkt das Beispiel aufgesetzt, und es wird deutlich, dass es keine 100%ige Prozessberatung geben wird. Obwohl der Fitness-Berater überwiegend Prozessberatung macht, wird er Ihnen doch hin und wieder mit Übungen den Weg zeigen.




  Fazit: Fach- und Prozessberatung finden nie zu 100% statt. Oft ist Beratung eine Kombination aus beiden. Für Sie persönlich kann es hilfreich sein, zunächst zu erkennen, wie viele Anteile an Prozess- und Fachberatung Sie selbst in ihrem Beratungsangebot haben. Dazu empfehlen wir die folgende Übung.
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