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Liane Kaipel

Beziehungskompetenz

als Erfolgsfaktor

Welche Bedeutung messen agrarische Beraterinnen und Berater der Beratungsbeziehung bei?
Wie schétzen sie ihre eigene Beziehungskompetenz ein? Diesen Fragen wurde im Rahmen einer
Erhebung in Osterreich nachgegangen.

rofessionalitat als Beratungs-
Pkraft bedeutet, zusatzlich zur

Fachkompetenz tiber Bera-
tungs- und Interaktionskompetenz
zu verfiugen und sich dadurch von
einer Fachkraft zu unterscheiden.
Insbesondere der Beziehungs-
gestaltung zum Klienten oder zur
Klientin wird ein hoher Stellenwert
fur eine gelingende Beratung
beigemessen (Nestmann, 2007,
S.791). Es ist daher naheliegend

Tabelle 1: Kategoriale
Einteilung der Befragten
nach Berufserfahrung

Berufs- Haufigkeit
erfahrung

0 bis 9 Jahre 31
10 bis 19 Jahre 39
20 Jahre 56
und mehr

Fehlend 1
Gesamt 127

anzunehmen, dass die Beratungs-
beziehung zwischen Berater/-in
und zu beratender Person auch im
agrarischen Beratungshandeln eine
wichtige Variable darstellt. Dies
kann aus der Beobachtung des
Beratungsfeldes nicht unmittelbar
geschlossen werden.

Deshalb wurden vom Institut
fur Beratung, Entwicklungsmana-
gement und E-Learning/E-Didaktik
der Hochschule fiir Agrar- und Um-
weltpadagogik Wien osterreich-
weit agrarische Beraterinnen und

Tabelle 2: Kategoriale
Einteilung der Befragten
nach Beratungsausmaf

Beratungs- Haufigkeit
ausmald

0% bis 24% 46
25% bis 49% 48
50% und mehr 33
Gesamt 127

Berater zur Bedeutung der Bera-
tungsbeziehung befragt. Die inter-
netgestiitzte Erhebung wurde tber
das Portal 2ask.at durchgefiihrt.
Der Link zum Online-Fragebogen
wurde per E-Mail an 999 Personen
verschickt. Die E-Mail-Adressen
stammen aus dem Verteiler fir
den Infoletter des Instituts. 127
osterreichische Beratungspersonen
haben an der Befragung teilgenom-
men. Es wurden Fragen nach Eigen-
schaften, nach Verhalten und nach
Einstellungen der Befragten ver-
wendet. Aus den Ergebnissen sol-
len Schlussfolgerungen fur die pa-
dagogisch-beraterische Qualifika-
tion und Kompetenzentwicklung
in der Beraterausbildung abgeleitet
werden.

Vertrauen wichtig

Eine gute Beratungsbeziehung ist
Grundlage fiir die Entwicklung
eines Vertrauensverhaltnisses zwi-
schen Berater/-in und zu beraten-
der Person. Vertrauen ist wieder-
um ,die basale Voraussetzung fur
jede Beratung [...]. Ohne Vertrau-
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Abbildung 1: Einstellung der Befragten zu Beratungsbeziehung und Vertrauen

Eine gute Beziehung zu den Beratungskunden und -kundinnen ist die wichtigste Voraussetzung fir den
Beratungserfolg. (MW = 2,24, SD = 1,193)
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Ohne gegenseitiges Vertrauen kann ein Beratungsprozess nicht gelingen. (MW = 1,72, SD = 0,981)
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Fachkompetenz ist wichtiger als Beziehungskompetenz. (MW = 3,69: SD = 1,626 )
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7 stimme Uberhaupt nicht zu

en [...] kann kein Beratungsprozef
(sic) gelingen, [...]" (Schlippe,
Schweitzer, 2007, S.237). Vertrau-
en bewirkt Kundenbindung, beein-
flusst die Qualitat von Losungen,
da Vertrauen die Bereitschaft zu
kooperativem Verhalten fordert,
und ist fiir das Entscheiden zwi-
schen Handlungsalternativen er-
forderlich, insbesondere dann,
wenn man an Wissens- beziehungs-
weise Informationsgrenzen stoRt.
AuRerdem vermittelt Vertrauen
Sicherheit und reduziert Stress,
was wiederum die Veranderungs-
bereitschaft fordert.*

In der von Luley et al. (2015) zur
Beratung okologisch wirtschaften-
der Erzeuger in Deutschland publi-
zierten Studie wurde das Quali-
tatskriterium , Vertrauensverhalt-
nis" von den befragten Landwirten
und Landwirtinnen auf den zwei-
ten von 15 Platzen gewahlt. Dar-
aus kann abgeleitet werden, dass
das Vertrauensverhaltnis eine rele-
vante GroRe in der Beziehung zum
Berater oder zur Beraterin darstellt.

83 der 127 abgegebenen Frage-
bogen wurden von mannlichen
Beratungskraften ausgefullt (65,4
Prozent). 44 Fragebogen (34,6
Prozent) wurden von weiblichen
Beraterinnen beantwortet. Die
fachliche Ausrichtung der Berate-
rinnen und Berater wurde aus
Griinden der Anonymitat nicht er-
hoben. Um zu untersuchen, ob es
Unterschiede zwischen Beraterin-
nen und Beratern mit weniger und
mehr Berufserfahrung gibt, wurde
eine kategoriale Einteilung der
Befragten nach der Anzahl an Jah-
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ren in der agrarischen Beratung
vorgenommen (s. Tabelle 1). Des
Weiteren wurde analysiert, ob es
Unterschiede zwischen Beratungs-
personen mit unterschiedlichem
Beratungsausmald (Beratungsanteil
an der Gesamtarbeitszeit) gibt

(s. Tabelle 2).

Zunachst wurde die Einstellung
der Befragten zur Bedeutung von
Vertrauen beziehungsweise einer
guten Beratungsbeziehung fiir den
Beratungserfolg erhoben. Die Er-
gebnisse sind Abbildung 1 zu ent-

nehmen. Es zeigt sich, dass die be-
fragten Berater/-innen in hohem
MaRe um die Bedeutung der Di-
mension Vertrauen fiir das Gelin-
gen des Beratungsprozesses wis-
sen. Mit einem Mittelwert von
3,69 bei der Aussage ,Fachkom-
petenz ist wichtiger als Beziehungs-
kompetenz", wobei ,1* fiir ,stimme
vollstandig zu“ und , 7" fir ,stim-
me uberhaupt nicht zu“ steht, wird
der Fachkompetenz im Durch-
schnitt aller Befragten keine gro-
RBere Bedeutung beigemessen als

* Die Literaturquellen
werden von der Auto-
rin auf Nachfrage ger-
ne libermittelt.

Der Fachkompetenz des Beraters wird im Durchschmtt aller Befragten keme grofSere Bedeutung
beigemessen als der Beziehungskompetenz.
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Tabelle 3: Aggregierte Verhaltensweisen

Tabelle 4: Die fiinf haufigsten Verhaltensweisen

Verhaltensweisen — Kategorien Index* Verhaltensweise Mittelwert

beratungsprozessorientiert 2,4 Ich hore aktiv zu. 1,50

beziehungsorientiert 3,2 Ich bringe Informationen und Fachwissen ein. 1,57

beeinflussend 3,6 Ich stelle Fragen, um Informationen zum Betrieb ein- 1,77

strategisch 4,9 gaiclen

sachdienstleistungsbezogen 47 Wir diskutieren verschiedene Losungen/Ideen. 191
Wenn ich eine Beratungsempfehlung abgebe, fiihre 1,92

* Der Index ist der Mittelwert aus allen Einzelmittelwerten der zuge-
ordneten Verhaltensweisen.

ich sowohl positive wie auch negative Aspekte meines

Ratschlags ausfihrlich an.
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der Beziehungskompetenz. Dies
entspricht der in der Literatur be-
schriebenen Gleichwertigkeit von
Fach- und Beziehungskompetenz
fur den Beratungserfolg. Die Hau-
figkeitsverteilung und die Stan-
dardabweichung zeigen allerdings,
dass die Einstellung der befragten
Personen bei dieser Aussage sehr
breit streut.

Relevante Eigenschaften

Im Rahmen der Befragung wurde
aulerdem untersucht, wie sich die
Beraterinnen und Berater in Bezug
auf das Vorhandensein der bezie-
hungsrelevanten Eigenschaften
selbstsicher, einfiihlsam, vertrau-
ensvoll, gefestigt/stabil, fachlich
kompetent, verschwiegen, unei-
genniitzig, verlasslich, freundlich,
respektvoll und ehrlich einschat-
zen. Mittelwerte von 1,3 bis 2,1
auf einer siebenteiligen Skala (1 =
entspricht mir voll und ganz) zei-
gen, dass die Berater und Berate-
rinnen der Meinung sind, tber die-

se Eigenschaften in hohem MaRe
zu verfiugen. Die Eigenschaften
»ehrlich, respektvoll und freund-
lich” erreichen dabei die hochste
Zustimmung.

Die Eigenschaft ,einfuhlsam®,
die in vielen Beratungskonzepten
als unabdingbar fir gute Beratung
angesehen wird, erreicht im Ver-
gleich dazu den Mittelwert 2,1,
wobei es einen signifikanten Un-
terschied zwischen weiblichen und
mannlichen Befragten gibt. Die
Beraterinnen schatzen sich mit ei-
nem Mittelwert von 1,75 signifi-
kant einfiihlsamer ein als die Bera-
ter mit 2,24.

Bei der Einschatzung der Eigen-
schaft ,fachlich kompetent” zeigt
sich ein signifikanter Unterschied
zwischen Personen mit dem nied-
rigsten Beratungsausmal (bis
24 Prozent der Arbeitszeit) (MW =
1,78) und Personen mit dem hochs-
ten BeratungsausmaR (50 Prozent
und mehr der Arbeitszeit) (MW =
1,36). Interessant ist auch, dass es

bei der Eigenschaft ,verschwie-
gen" einen signifikanten Unter-
schied zwischen Personen mit

bis zu neun Jahren Beratungs-
erfahrung (MW = 2,42) und Perso-
nen mit 20 Jahren und mehr
Beratungserfahrung (MW = 1,61)
gibt.

Verhaltensweisen

Ein Schwerpunkt der Arbeit lag
auch darin zu erheben, wie haufig
Beraterinnen und Berater nach ei-
gener Einschatzung ausgewahlte
Verhaltensweisen in der Beratungs-
interaktion zeigen. Es wird ange-
nommen, dass die in der Bera-
tungsinteraktion gezeigten Ver-
haltensweisen unterschiedliche
Wirkungen auf die Qualitat der Zu-
sammenarbeit in der Beratung ha-
ben. Abgefragt wurden 49 Verhal-
tensweisen, die sowohl einzeln als
auch aggregiert ausgewertet wur-
den, wobei der Wert , 1" fur ,sehr
haufig” und der Wert , 7 fiir ,nie”
steht. Aufgrund der zugeschriebe-

Abbildung 2: Haufigkeitsverteilung ausgewahlter Verhaltensweisen in der Kategorie
.beratungsprozessorientierte Verhaltensweisen”

Ich mache mein Vorgehen in der Beratung transparent. (MW = 2,14; SD = 0,982)
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Ich erarbeite mit dem Kunden/der Kundin ein gemeinsames Verstandnis von den Aufgaben, die zur
Erreichung des Zieles erforderlich sind. (MW = 2,63; SD = 1,277)

18,1
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nen Wirkung wurden die 49 Ver-
haltensweisen in Anlehnung an
die sozialen Einflussstrategien nach
Schneider und Kauffeld (2011)
den Kategorien ,beratungsprozess-
orientierte Verhaltensweisen®,
,beziehungsorientierte Verhaltens-
weisen”, ,beeinflussende Verhal-
tensweisen”, ,strategische Verhal-
tensweisen” und ,sachdienstleis-
tungsbezogene Verhaltensweisen”
zugeordnet. Tabelle 3 ist zu ent-
nehmen, dass beratungsprozesso-
rientiertes Verhalten am haufigsten
und strategisches Verhalten am
seltensten gezeigt wird.

In Bezug auf die Berufserfah-
rung ergibt sich ein signifikanter
Unterschied bei den ,beziehungs-
orientierten Verhaltensweisen®.
Personen mit 20 Jahren und mehr
Beratungserfahrung agieren nach
eigener Einschatzung signifikant
beziehungsorientierter (Index =
3,1) als Personen mit bis zu neun
Jahren Beratungserfahrung (Index
=3,5).

In Abbildung 2 ist die Haufig-
keitsverteilung von drei ausge-
wahlten Verhaltensweisen aus der
Kategorie ,beratungsprozessorien-
tierte Verhaltensweisen” zu sehen.
Diese Verhaltensweisen werden
uber unterschiedliche Beratungs-
konzepte hinweg als Merkmale
professionellen Beratungshandelns
verstanden. Ein Mittelwert von 3,1
bei der Verhaltensweise ,Ich erar-
beite eine Ubereinstimmung bei
den Zielen der Beratung zwischen
mir und dem Kunden/der Kun-
din." lasst den Schluss zu, dass auf
das Thema Auftragsklarung in der
Beraterausbildung noch mehr Wert
zu legen ist. Tabelle 4 sind die nach
eigener Einschatzung funf am hau-
figsten gezeigten Verhaltensweisen
zu entnehmen (1 = sehr haufig, 7 =
nie), wovon vier eindeutig dem
Beratungskonzept Fachberatung
zuzurechnen sind.

Schlussfolgerungen

Die Gestaltung einer vertrauens-
vollen Beratungsbeziehung und
deren Bedeutung fur den Erfolg
des Beratungsgesprachs bezie-
hungsweise fiir die Kundenbin-
dung miissen wichtige Inhalte je-
der padagogisch-beraterischen Ba-
sisausbildung sein. Haltungen und
Verhaltensweisen, die eine ver-
trauensvolle Sozialbeziehung for-
dern, sind im Rahmen von Aus-,
Fort- und Weiterbildungen zu er-
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Die Gestaltung einer vertrauensvollen Beratungsbeziehung muss wichtiger Inhalt jeder padago-
gisch-beraterischen Basisausbildung sein.

lernen, damit diese von Anfang an
im Berufsalltag angewendet wer-
den.

Aufgrund des vorliegenden Er-
gebnisses sollten insbesondere Be-
raterinnen und Berater mit wenig
Berufserfahrung im Beratungs-
alltag aktiv unterstuitzt werden, ne-
ben der Fachkompetenz auch die
Beziehungskompetenz zu entwi-
ckeln. Dies gilt speziell fiur mannli-
che Beratungspersonen in Bezug
auf die wichtige Beraterhaltung
Einflhlsamkeit. Hoffmann (1991,
S.300) hat in seinen Studien zur
Unternehmensberatung festge-
stellt, dass ,ublicherweise nicht
das Fachwissen des Beraters, son-
dern sein Einfiihlungsvermogen
und ProzeB-Know-how [sic] die
kritischen Erfolgsfaktoren im Bera-
tungsprozeR [sic] darstellen.”
Grimm und Bamberg (2006, S.70)
betonen, dass vor allem kommu-
nikative Fertigkeiten und ein aus-
gepragtes Einflihlungsvermogen
von den Kundinnen und Kunden
erwartet wird.

Laut vorliegendem Ergebnis fallt
es Beratungspersonen mit weniger
Berufserfahrung schwerer ver-
schwiegen zu sein. Eine mogliche
Erklarung dafir konnte sein, dass
in den ersten Berufsjahren starker
das Bediirfnis besteht, personliche

Erfahrungen und emotionale Be-
lastungen, die sich aus dem Bera-
tungsalltag ergeben, zu reflektie-
ren und sprachlich zu bearbeiten.
Hier bietet sich kollegiale Beratung
als ein moglicher Weg an.
Mehrere Ergebnisse lassen den
Schluss zu, dass sich Beraterinnen
und Berater im agrarischen Kon-
text als Fachberaterinnen und Fach-
berater definieren. Um den Anfor-
derungen komplexer Beratungs-
situationen zu entsprechen, sollte
jeder Berater und jede Beraterin
auch uber Basiskompetenzen im
Bereich Prozessberatung verfiigen,
da in der Praxis davon auszugehen
ist, dass es zu einer Vermischung
beider Beratungsarten kommt.
Insgesamt ist im Sinne professio-
nellen Beratungshandelns der Fo-
kus in der Berateraus-, -fort- und
-weiterbildung auf jene Verhaltens-
weisen zu legen, die allgemein fur
gutes Beratungshandeln stehen.
Eine gute Orientierung bietet die
Auflistung der prozessbezogenen
Kompetenzen des Nationalen Fo-
rums Beratung in Bildung, Beruf
und Beschaftigung e V. (www.
lebensqualitaet.net). Diese Verhal-
tensweisen sollten in der Ausbil-
dung eingetibt und der Transfer in
den Beratungsalltag begleitet und
unterstutzt werden. |

Die Autorin

Prof. DI Liane Kaipel,
BEd

Hochschule fiir
Agrar- und Umwelt-
padagogik, Wien
liane.kaipel

@agrarumwelt-
paedagogik.ac.at

25



