Berater oder Trainer: Der kleine Unterschied

Immer wenn es im Unternehmen
knirscht, kommen

Berater und Trainer ins

Haus. Fast kdnnte man denken,
beide seien ahnlich einsetzbar.
Doch ihre Aufgaben
unterscheiden sich.

Geht es um soziale Kompetenz,
Kommunikationsfahigkeiten
und das Erlernen

bestimmter Verhaltensweisen,
ist ein Trainer gefragt.
LTrainings sind geeignet fir
alles, was der Teilnehmer
spater auch fiir sich tiben
kann“, sagt Thorsten Knobbe
von Leaderspoint.

Wird hingegen die Organisationsstruktur eines
Unternehmens einer kritischen Priifung unterzogen,
so ist ein Berater nétig. ,Fur den Kunden ist

es Uberlebenswichtig, jeweils Spezialisten zu
konsultieren®,

so Knobbe.

Gerade mittelstédndische Unternehmer meinen
oft, Berater seien nur Theoretiker, die von der Praxis
keine Ahnung hatten. Thorsten Knobbe hingegen
hat langjahrige Erfahrung sowohl

als Berater als auch als Trainer. Ein

Berater analysiert die Firma und prasentiert

eine Liste mit Verbesserungsvorschlagen.

,Ein guter Berater hat

auch etwas von einem Coach*, sagt

Knobbe: ,Er stellt die richtigen Fragen,

damit das Management selbst

zur besten Lésung beitragen kann. Ein

Trainer kann dann bei der Umsetzung

helfen.”

Wer einen Berater ins Unternehmen

holt, kdampft haufig gegen das Vorurteil
an, er wolle sich dadurch lediglich

einen Deckmantel fiir Personalkiirzungen
zulegen. ,Je nach Einsatzgebiet ist

aber viel besser, die Zusammenarbeit
neu zu orchestrieren”, berichtet Knobbe
aus eigener Beratungstatigkeit.

Viele Firmen sehen vor allem zwei
Argumente fur den Einsatz eines Trainers:
Scheinbar absehbare Kosten und

eine schnelle MaRnahme mit dem guten
Gefiihl, etwas getan zu haben. Experten
wissen: So mancher Unternehmer
scheut Veranderungen und will

sich nicht in die Karten schauen lassen.
Es sei daher gar nicht selten, dass

ein Berater ein gutes Konzept erstellt,
das Unternehmen das Papier jedoch

in der Schublade verschwinden lasst,
statt es konsequent umzusetzen.

Doch Trainings sind nicht immer die beste Losung.
Was nitzt ein neues Verkaufstraining,

wenn die Konkurrenz statt eines einzelnen Produktes
neuerdings Komplettldsungen anbietet?"

Hier ware eine Umstrukturierung des eigenen
Angebots angebracht. Anders herum stellt Knobbe
oft wahrend eines Trainings aus den Aussagen

der Teilnehmer fest, dass in der Strategie des
Unternehmens

Unklarheiten sind. ,Wenn wir so etwas

sehen, handeln wir zweigleisig: Wo mdoglich
kanalisieren wir die Unzufriedenheit zu konstruktiven
Lésungen. Dariliber hinaus spreche ich das
Management auf die Chancen durch den Einsatz
von Strategieberatern oder Funktionsspezialisten
an“, sagt der Trainer und Berater.

.Den Menschen zu sagen, wie sie es anders machen
sollen, ist einfach, aber es hilft nichts", sagt

auch Martin Wiesend von den Kundendienst-Trainern
Wiesend & Partner. Wirde es helfen, dann

kénnten es die Fuhrungskrafte ihren Mitarbeitern
auch gleich selbst sagen. ,Verhaltenslernen

wie beispielsweise das Erlernen von
Kommunikationswerkzeugen

ist aber vergleichbar mit

dem Erlernen oder Verbessern einer Sportart:

Man braucht etwas theoretisches Riistzeug, aber
dann muss man es vor allem ausprobieren, iben,
trainieren.”
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