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| Vorwort

Einzelpersonen oder Gruppen ziehen heute zur L¥sung voh Problemen
sowie zur Vorbereltung und Realislerung sachgerechter Entscheidun-
gen immer hdufiger fachlich versierte Experten zu Rate. Nur so kdn-
nen oft neueste wissenschaftliche Erkenntnissge, Erfahrungen und ge-
setzliche Rahmenbedingungen bel Entscheidungen in ausreichendem Um-—
fang berlicksichtigt werden.

Im Berelch der Land-, Haus- und Erndhrungswirtschaft haben 5f-
fentlich getragene oder gefdrderte Beratungsingtitutionen eine
lange Tradition. Sie hestehen in der Bundesrepublik sgeit liber hun-
dert Jahren. Bezieht man die der Industrile und den Verbinden sowie
die den Entwicklungshilfeoxganisationen nahestehenden Berater mit
eln, so dlirfte es heute in der Bundesrepublik etwa 8 000 - 10 QOO
Fachleute geben, die haupt- oder nebenberuflich auch Beratungsauf-
gaben wahrzunehmen haben., Darllber hinaus ist heute nahezu jeder
sachkundige Biirger aufgerufen, seinen Sachverstand in gesellschaft-
liche oder politische Willensbildungsprozesse einzubringen.

Aufkl¥rung, Beratung und Uffentlichkeitsarbeit k&nnen aber von
Experten und sachkundigen Bllrgern nur dann angemessen wahrgenommen
werden, wenn sie mit den Wirkungsvoraussetzungen und -bedingungen
filr solche Aktivititen vertraut sind.

Das vorliegende Buch soll zu diesem Fragenkomplex einen einfiih-
renden Uberblick vermitteln. Es wendet sich in erster Linie an all
diejenigen, die durch Studium ocder Praxis umfangrelches Fachwissen
erworben haben und dieses durch Information und Beratung an andere
Menschen weitervermitteln michten.

Wie spricht man Einzelpersonen oder Gruppen als Berater gezielt
an? Wie laufen Informations- und Entscheldungsprozesse bei Xlienten
ab? Wie kdnnen Berater zielgerichtet solche Prozesse beeinflussen?
Wie plant man eine Aufklirungsaktion, wie ein Beratungsprogramm?
Was ist bel dex Erfolgskontrolle von Beratungsprogrammen zu beriick-
sichtigen?

Mit diesen und anderen Fragen beschiftigt gsich das vorliegende
Buch. Es ist in erster Linie flir Agraringenieure, Entwicklungshel-
fer sowle filir Erndhrungs~ und Verbraucherberater geschrieben. Es
wendet sich darfiber hinaug aber auch an Fachberater in anderen Be~
rufsfeldern sowle an alle, die haupt— oder nebenberuflich in der
Erwachsenenbildung oder Uffentlichkeitsarbelt tHtig sind.

Das Buch stiitzt sich in weiten Tellen auf das von A. W. van den
Ban in den Niederlanden erstmals im Jahre 1974 ver8ffentlichte
Lehrbuch "Inleiding tot de voorlichtingskunde". Dieses Buch er-
scheint in Holland nach mehrfacher Uberarbeitung inzwischen in 6.
Auflage.

Die deutsche Fassung wurde von W. Wehland {lberarbeitet und auf
deutsche Verhiltnisse zugeschnitten. Dabel wurden vor allen Dingen
die Kapitel 4 (Theorien des Beratungsprozesses) sowie 5.3 (Einzel-
beratung) und 6 weltgehend neu konziplert.

Aus Platz- und Kostengrilnden konnte in die deutsche Ausgabe das
Kapitel 9 der hollindischen Original-Ausgabe (Fllhrungsprobleme in
Beratungsorganisationen) nicht ibernommen werden.



6 ‘ Vorwort

Die Literaturangaben am Schluffi der einzelnen Kapitel beschrin-
ken gich bewuBft auf einige wesentliche Standardwerke, die dem Le-
ser eine Vertilefung des Stoffes ermdglichen sollen.

Wageningen/Minster, im Herbst 1983 A.W. van den Ban
W. Wehland
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1 Beratung und Beratungslehre

1.1 Beratung

Der Begriff "Beratung" wird im deutschsprachigen Bereich nicht ein-
heitlich und oft syhonym fiir verschiedene Aktivit#ten verwendet.
Beratung im eigentlichen Sinne kann man definieren als eilne bewuf~
te Hilfe zur Entscheidungsfindung mittels Kommunikation. Die ein-
fachste Form, dile in diesem Zusammenhang zu nennen wire, ist die -
"Aauskunft". Hierbel geht es um die Weltergabe von Tatsacheninfoxr-
mationen ohne Wertunyg, beisplelsweise um Angaben Uber Test- odex
Versuchsergebnisse, Eine Auskunft wird dabeil immer auf Betreiben
eines Menschen gegeben, der um diese bittet.

Anders ist es bel jenen Bktivititen, die man unter dem Begriff
"Aufkliérung" zusammenfaft. Hlier geht es um kommunikative Tétigkei-
ten, die darauf abzilelen, Menschen auf fiir sie wichtige Tatbestin-
de hinzuweisen und ihnen einen Einblick zu verschaffen in m8gliche
Folgen der Beachtung oder Nichtbeachtung dieser Tatbestlnde.

Eine besondere Form der "Aufklirung" wire die allgemeine Infor-
maticn oder "Uffentlichkeitsarbeit" von Personen oder Institutio-
nen. Hierbel geht man davon aus, daB die Weiltergabe von Informatio-
nen im Interesse der eigenen Institution liegt, damit sich die Uf-
fentlichkeit eine wirklichkeitsgerechte Meinung fiber die Institu-
tion bildet.

Von "Beratung" im eigentlichen Sinne wird dann gesprochen, wenn
ein Individuum zwischen verschiedenen Alternativen wdidhlen kann,
sich aber nicht sicher ist, welche Alternativen es bevorzugen soll.
Auch hier muB der Ratsuchende (Klient) sich zundchst an einen Be-
rater mit der Bitte um Hilfe wenden.

Werden von einer Beratungsinstitution bewuBSt Verdnderungen in
der Klientel durch Aufklirung und Beratungsangebote angestrebt,
und zwar verbunden mit finanziellen Anreizen, so faRt man diese
Aktivititen oft unter dem Begriff "Frderung" zusammen. Beilspiele
dazu wiren MaBnahmen zur Energieeinsparung oder zur heruflichen
Umschulung.

Schlieflich sei noch der Begriff "Erwachsenenbildung" in- diesem
Zusammenhang exrwihnt. Hierunter werden solche Aktivitdten zusammen-
gefaBt, die durch planmifige Vermittlung von Wissen und Fertigkei-
ten auf kilnftige pers®nliche coder berufliche Anforderungen und Auf-

- gabenbereiche vorbereiten.

Beratung kann demgegeniiber definiert werden als eine bewuBt ge~
gebene, kommunikativ vermittelte Hilfe zur Meinungs— und Entschei-
dungsfinduny solcher Menschen, die sich in einer konkreten Problem~
situation befinden.

Dabel gelten folgende Grundsitze:
{a) Der Berater ist in erster Linie dem Wohl des Klienten ver-

- pflichtet:

(b) die Freiheit der Entscheldung Uber die Annahme des Rates
bleibt beim Klienten;

(c} die Verantwortung flir die aus elner Entscheidung resultieren~.
den Folgen liegt ebenfalls beim Klienten.

Unsere bisherigen Definitionen von Beratung bedlirfen noch eini-
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ger Erglinzungen. Hilfe (zur Selbsthilfe} durch Beratuny heipt in

diesem Zusammenhang, daB wir ausgehen von den Anliegen der Klien-

ten. Es ist dabel miglich, daB ein Klient selbst entscheldet, was
fir ihn wichtig ist; aber es ist auch denkbar, daB Berater einer
professionellen Beratungsorganisation dies fir ihn tun. Das gilt
belspielswelse filr Gesundheits- und Ernshrungsberater, die daven
ausgehen, das es langfristig im Interesse ihrer Klienten liegt,
gesund und leistungafdhig zu bleiben., In Kap. 1.2 gehen wixr im eln-
zelnen auf die Probleme ein, die sich aus einer solchen Auffassung
ergeben kdnnen.

Eine Meinungsbildung und Entscheidungsfindung wird in der Regel
dann angestrebt, wenn eine Ist-Situatlon nicht in Ubereinstimmung
steht mit der gewlnschten Soll-Situation. Wenn ein Kllent selbst
in der Lage ist, seine Soll-Situaticn {Zielvorgstellungen) in ange-
messener Zeit zu erreichen, so wird er kaum Beratung in Anspruch
nehmen. Ist er dazu jedoch nicht oder in nicht ausreichendem Mage
in der Lage oder ist der Zeitaufwand £lr ihn dabel hoch, so liegt
ain Problem vor. Dieses ist in diesem Zusammenhang als eine Barrie-~
re anzusehen, die den Klienten hindert, den gewlinschten Soll~Zu-
gtand in angemessener Zeit zu erreichen. Es ist abhingig von der
art dieser Barriere, ob man durch Beratung Hilfe zur L&sung des
Problems geben kann oder nicht. Barrieren k¥nnen dabei in folgen-
den Erscheilnungsformen auftreten: ‘

1. Mangel an Wigsen und Einsicht bei den Klienten, die sle daran
hindern, ein Problem zu erkennen und zu l8sen. Das Aufheben ei-
ner Barrlere kann Zlel der Beratung sein.

2. Mangelnde Motivation bzw. mangelnde Fihigkeiten, angestrebte
Ziele zu verwirklichen. Beratung kann hier dazu beitragen, daB
Klienten motiviert und befihigt werden, angestrebtes Varhalten
zu erlernen und zu realisieren.

3. Fehlende Mittel, Die Aufgabe, diese Barriere zu beseitigen,
wird oft gleichzeitig von jenen Institutionen wahrgenommen, die

auch Beratung anbleten. Unabh&ngig von der Notwendigkeit, not-

falls auch materielle Mittel zur L8sung eines Problems zu be-
schaffen, rechnen wir solche Dienstleistungen nicht zur Bera-
tung im eigentlichen Sinne. '

Mangelnder Einblick in die M&glichkeiten, sich Mittel zu be-

schaffen und diese sinnvoll einzusetzen. Hier liegt wieder elne

wichtige Aufgabe filr Beratung vor. Es handelt sich hier um eine

Variante des unter Punkt 1 genannten Barrieretyps.

5. Fehlende EinflufmdBglichkeiten, die ZuBeren Rahmenbkedingungen £lir
ein bestimmtes Handeln zu verindern. Durch kommunikative Aktivi-

tdten kann man daran oft wenig #ndern. Das Aufheben dileser Baxr-

riere ist dann auch nur unter besonderen Voraussetzungen Ziel
von Beratungsaktivititen.

Mangelnde Einsicht in die gesellschaftlichen Machtstrukturen

und die Mbglichkeiten zur Verlnderung dieser Strukturen.

Aus unseren Uberlegungen dfirfte deutlich geworden sein, daB nicht

alle pers®nlichen, wirtschaftlichen und gesellschaftlichen Proble-

me durch Beratung geldst werden kénnen. Nur ein Teil dieser Pro-
bleme  ist durch Vermittlung von Kenntnissen und Einsichten l¥sbar.

Dartiber’ hinaus wird es in vielen Fdllen n8tig sein, zunichst ein-

mal durch Versuche neue Erkenntnisse zu sammeln bzw. durch Erpro=

ben newer Miglichkeiten geelgnete Probleml&sungen zu entwickeln.

Wenn Klientenprobleme vornehmlich durch einen Mangel an grund-
legenden Kenntnissen und Eingichten bedingt sind, so wird Beratung
nur dann auf Dauer Erfolg haben, wenn sie eingebunden ist in Akti-
vitdten, die wir mehr dem Bereich der Erwachsenenbildung zurechnen.

Fassen wir unsere Yberlegungen zusammen, so kdnnen wir Beratung
definieren als eine systematisch aufgebaute Aktivit#t, die folgen~

6.
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des beabsichtigt:

~ Klienten zu helfen, ihre derzeltige und die in Zukunft angestreb—

te bzw. zu erwartende Situation zu analysleren;
gsich der Probleme bewuBt zu werden, die sich daraus ergeben;

KRenntnisse und wWisgsen zu vermitteln und/oder Klienten zu helfen,
vorhandene Kenntnisse sinnvell zu ordnen und zu strukturieren;

Klienten zu helfen, sich f£lir ein Problem so viele Kenntnlsse zu
verschaffen, daB es ihnen méglich wird, sich fiber dieses Problem
eine ausgewogene Meilnung zu billden und/ocder aus den in Frage kom-
menden Alternativen eine verantwortungsbewuBte Wahl zu treffen,
die ihrer Meinung nach optimal ist, die Motivation der Klienten
zu stirken, eine einmal getroffene Entscheidung auch auszufiihren;

den Klienten zu helfen, ihre Meinungen und Entscheildungen fort-
laufend zu Uberpriifen;

Klienten zu bef¥higen, sich auch in Zukunft rechtzeitig eine aus-
gewogene Meinung zu bilden und verantwortliche Entscheidungen zu
treffen.

Dabei ist es nicht ndtig, daf Berater gleichzeitig alle genann-
ten Aspekte beratend begleiten. In vielen Situationen wirxd es ge-
niigen, dem Klienten zu helfen, seine eigene Situation systematisch
zu analysieren und seine Probleme klarer zu formulieren. In ande-
ren Fillen geht es vielleicht nur darum, dem Klienten Kennitnisse
zu vermitteln, die er bendtigt. Auch ist es denkbar, daB ein Kli-
ent sich schwer tut, seine vorhandenen Kenntnisse so zu orxdnen, daf
er entscheiden kann, welche Handlungsalternativen seinen Zielen am
besten entsprechen, Ein Berater wird daher zundchst mit seinen
Klienten ihre Situation analysieren milssen, bevor er entscheldet,
wie er ihnen am besten helfen kann. Im Kapitel "Einzelberatung"

Beratung als

Institution
Schulung, Bereich: Bereich: Bercich:
Erziehung aufklirung Beratung Fdrderung
Abwicklung
Interessan=
vertretung
Funktion: Funktion: Funktiont Funktion:
Grundlagen=- Ubarblick Individuali- Realisierungs-
vermittlung Trangparenz silarung hilfen
Meinungsbildung

Mb. 1 Dienstlelstungsangebot typischer "Beratungsinstitutionen®
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gehen wir auf diese Problematik n¥hex ein. ‘ '

Nach unserem Versuch, den Begriff "Beratung" zu definieren,
wollen wir auch eine kurze Definition zum Begriff "Berater" geben.
Viele sogenannte Beratungsinstitutionen sind nicht nur mit eigent-
lichen Beratungsaufgaben beschiftigt, sondern daritber hinaus neh-
men sie auch andere Aufgabén wahr {vgl. Abb. 1). Das gilt beispilels-
weige Flir die Vergabe von staatlichen Frderungsmitteln (Subven-
tionen), die Vermittlung bestimmter Dienstleistungen (Bwrbeltsver-
mittlung in der Berufsberatung) oder auch das Finden von konkreten
Probleml8sungen {z. B. steuerliche Beratung). Es ist daher wenig
realistisch, den Begriff "Beratexr" nur solchen Personen vorzube-
halten, die ausschlieBlich Beratung erteilen, Im Regelfall wird
man auch dann von "Beratern" sprechen, wenn Personen Beratungsauf-

gaben wahrnehmen, dartiber hinaus jedoch auch andere Aufgaben erfill~
len.’ ‘ '

1.2 Ziele der Beratung.

Aus unserer bisherigen Definition von Beratung folgt, daf die In-
terassen des Klienten die Ziele der Beratungsarbeilt maBgeblich be-
einflussen sollten. Aber auch ein Berater selbst hat Vorstellungen
daritber, welche Verinderungen unter seinen Klienten anzustxeben
sind. Diese Vorstellungen werden ebenfalls eingehen in die Ziele
seiner Arbeit. Hinzu kommt, das Beratungsarbelt mit Kosten verbun-
den ist. Nicht immer werden diese Xosten von den Klienten selbst
aufgebracht. Andere Geldgeber, vor allem staatliche Institutioneh,
werden oft nur dann bereit gein, die Kosten der Beratungsarbeit zu
tragen, wenn sie die Beratungsziele filr sinnvoll halten.

Bei der Festlegung von Beratungszielen muf daher zwar den In-
teregsen der Klienten, 5o wie diese selbst sie sehen, Prioritit
eingerfumt werden; dariber hinaus sind aber auch die Vorstéllungen
der Berater ilber gewlinschte VerHnderungen und dile Ziele dexr poli-
tischen Willenstriger (Geldgeber von Beratungsorganisationen) von
Bedeutung. ' .

Auch ein anderer Aspekt ist in dlesem Zusammenhang wichtig. Wir
hatten bereits darauf hingewiesen, dapf Berater ihren Klienten nur
kel Problemen helfen sollten, die in ihren Kompetenzberaich fallen.
Dag kann zur Folge haben, daB8 Klienten eingeschrinkt werden in den
Lgsgngsmaglichkeiten, die sie flir eine Problemldsung in Betracht
ziehen, : '

Ein Beispiel dazu: Das Einkommen landwirtschaftlicher Betriebe '
kann u. a. durch Ubernahme neuer wissenschaftlicher Erkenntnisse,
aber auch durch eine ErhShung der Agrarpreise angehoben werden.
Agrarberater werden ihre Aufgaben darauf beschrinken, neue wissen-
schaftliche Erkenntnlsse an ihre Klienten weiterzugeben. Die Durch~-
setzung von Preisfoxrderungen ist in der Bundesrepublik den berufs-
stindischen Organisationen vorbehalten., Gibe es diese Aufgabentel-
lung nicht, so kinnte die Aufgabenbeschrinkung von Beraterh auf
rein fachliche Aspekte zur Folge haben, daB wichtige Lsungsnéglich-
keiten fUr die Klienten nicht iIn ausrelchendem Umfange berficksich-
tigt wiixden.

Viele Beratex bemilhen sich, ihre Klienten zu Uberlegten (ratio=
nalen) Entscheldungen anzuhalten in der Hoffnung, daB das Entschei-
dungsergebnis besser wird. Sie vertrauen darauf, dag ihre Klienten
berejit und in der Lage sind, sinnvolle Entscheidungen zu treffen,
und zwar unabhlingig von der Meilnung des Beraters.

Andere Berater streben danach, ihre Klienten nach eigenen Ziel-
vorstellungen zu beeinflussen. Agrarberater in Entwicklungslindern
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sind belspielsweise u. a. darum bemilht, Widerst#nde gegen den Ein-
satz von Mineraldiinger abzubauen, well damit die NWahrungsversoxr-'
gung relativ schnell verbessert werden kann. Ernihrungsberater be-
mithen sich darum, ilbergewichtige Klienten zur Gewichtsreduzierung.
zZu veranlassen, wedil dadurch in der Regel deren Lebenserwartung
erh8ht wird. In beiden FHllen kann es sinnvoll sein, sich Beein-
flugsungsmethoden zu bedienen, die beispilelsweise auch von der Wer~
bung angewandt werden und durchaus nicht immer auf eine rationale
Entscheidung der Klienten abzilelen.

Die PFrage, ob ein Berater sich bemilhen sollte, daf seine Klien-
ten eigenstlindlge Entscheidungen treffen, kann man daher sowohl
unter ethischen als auch unter Effizienzgesichtspunkten sehen. Vom
ethischen Gesichtspunkt aus ist es wichtig, daB Menschen {tber ihr
Schicksal selbst entschelden. Niemand anders kann ihnen die Ent-
scheidung abnehmen, ob gutes Essen fiir sie wichtiger ist als die
Herabsetzung der Lebenserwartung.

. Dem kann man die Auffassung entgegenstellen, daB wix in einer
Gaesellschaft leben, in der wir auf verschiedenen Wegen unbewuBt be-
einfluBft werden. Die Entscheidung, zu rauchen oder nicht zu rauchen,
.wWird beispielsweise durch die Zigarettenwerbung beeinfluft. Dafiir
wird in unserem Lande ein Vielfaches mehr ausgegeben als fir Auf-
kl&rungsmagnalmen tber die Folgen des Rauchens. Verschiedene Ge-
sundheitsberater fihlen sich daher berechtigt, gesundheitsférdern-
de Verhaltenswelsen sowelt wie mdglich aktiv zu propagieren, und
zwar im Sinne von Gegenmacht.

0ft beschrénken sie sich bei dieser Aufgabe nicht allein auf he-
ratende oder aufklirende AktivitHten. Nicht selten verstehen sie
. 8ich darllber hinaus auch als "Anwdlte" fiir die Interessen ihrex
Klienten. S

Perstnliche Reratung
{Gasprich oder Brief)

Lk Einzelberatung cder Gruppenberatung
Beratung von Angesicht cder ] Beratung unter Verwen-
zu Angesicht dung technischexr Medien

Informations— Entscheidungsheratung Realisierungsberatung
beratung (Auskunfi)

] } }

L_ Anliegenklirung | | Anliegenklérung | ' Anliegenklidrung

/ |

Erhebung individueller urnd situatlonsbezogener
Daten und deren Interpretation

|

Informationshilfen Entwicklung und Béwer-
- tung von Alternativen

P

Realisierungshilfen

Abb, 2 Grundformen der perstnlichen Beratung



14 Beratung und Beratungslehre

Bel der Frage, ob und in welchem Umfang Berater die Situwation
ihrer Klienten beeinflussen gollen oder nicht, geht es um zwel wei—
tere Tellaspekte:

1. Rlchtet sich die Beratungsarbeit allein auf die Beelnflussung
yon Xlienten oder auch auf Verdnderung von gesellachaftlichen
Strukturen?

2. Richtet sich die Beratungsarbeit an alle Personen innerhalb ei-
ner Zielgruppe oder nur auf ausgewHhlte Klientengruppen?
hus den bisherigen Uberlegungen wird deutlich, daB eine Bera-

tungsorganisation verschiedene Strategien flr die Erreichung ihrer

Ziele verfolgen kann. Wir m8chten das abschliefend darstellen am

Belspiel der Verbraucherberatung: Mgliche Ziele kbnnen sein (vgl.

Abb. 2):

1. Wissensvermittlung, baispielsweise fiber einen Warentest bel
Wwaschmaschinen (Auskunft), :

2, Hilfe bel Entscheldungen., Etwa dadurch, das man mit einem Kiien-
ten bespricht, welche Beurteilungskriterien in einem Warentest
verwendet wurden und welche von besonderer Bedeutung sind flix

. seine Situation.

3. Interessenvertretung von Konsumenten bel Konflikten mit Hidndlern.
Das kann dadurch geschehen, daB Verbraucher iiher ihre Rechte in-
formiexrt werden und darilber, wie sie diese Rechte realisieren
kénnen. Haufig dient dile Einschaltung einer Verbraucherberaterin
bereits dazu, daf Hindler zu Kompromissen bereit sind, weil sie
um das Renommee ihres Geschiftes filirchten. Hier wird deutlich,
daB elne Beratungsorganisation durchaus auch Machtfunktionen fiir
ihre Klienten wahrnehmen kann.

4. Beseltigung von wirtschaftlichen oder gesellschaftlichen Mipstin-
den durch gezielte Einflufnahme auf die politische Willensbildung.

Pas kann beispielsweise durch Forderung nach gesetzlichen Neure-
gelungen geschehen.

13 Beratungslehre

Die Beratungslehre umfaBt alle strategischen Aspekte, die im Zu-
sammenhang mit Aufklirungs- und Beratungsprozessen zu bertlcksichti-
gen sind. Sie bedient sich dabei Erkenntnilssen aus verschiedenen
wissenschaftlichen Disziplinen und versucht, diese durch spezielle
Forschungs- und Entwicklungsaufgaben fiir die Beratungsarbeit nutz-
bar zu machen. Kurz: Die Beratungslehre setzt sich mit Ziel-Mittel-
Systemen und ihren wechselseitigen Verflechtungen im Bereich derx
Beratungsarbeit auseinander. Bhnlich wie im Berufsfeld des Lehrers
sind fiir Berater fachinhaltliche Kompetenzen und methodisch-didak-—
tische Fdhigkeiten gleichermaBen unerléfliches Riistzeug fiir erfolg-
reiche Arbeit.

Bine Beratungscorganisation bzw. ihre Beratungskrifte exrwarten
von der Beratungslehre u. a. Antworten auf folgende Fragen:

1. Aufgrund welcher Uberlegungen bietet man bestimmte Beratungs—
hilfen an und andere nicht?

2. Was sieht man als Z2iel der Beratunyg an? Beschrinkt man sich dar-

- auf, Klienten eine Lbsung filr ihre Probleme anzubieten? Oder
strebt man gleichzeltig an, die Klienten zu befihigen, sich in
dhnlichen Situationen selbst helfen zu kdnnen? Wie bestimmen Be-
rater ein Problem, und wie finden sie daflir eine Lisung?

3. Auf wen richtet man seine Beratungsaktivitdten aus? auf alle
Menschen, die in einem bestimmten Gehiet wohnen? Auf Mitglieder
einer bestimmten Berufsgruppe? Einer bestimmten Altersgruppe?
Auf Menschen, die vor einer bestimmten Entscheidung stehen?
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In der Regel kann man davon ausgehen, daB diejenigen, die Be-
ratung objektiv gesehen am meisten n¥tig haben, am wenigsten
davon Gebrauch machen. Das gilt flir alle Bereiche der Beratung
und der Erwachsenenbildung.

Auf welche Probleme richtet man seine Beratungsaktivititen aus?
Ruf alle Probleme der Zielgruppe oder auf genau definierte Ein-
zelprobleme? Eine Konzentration auf bestimmte Einzelprobleme

‘hat den Vorteil, das Berater auf diesem Gebiet sich fachlich

besser spezialisieren kdnnen. Nachteillg dabel ist jedoch, das
die Spezialisierung auf Einzelprobleme filr einen Klienten, der
ein umfassendes Problem hat, dazu flihxt, daB er mehxere Bera-
ter konsultieren muf. Daraus kénnen unterschiedliche Vertrau-
ensverhiltnisse resultieren, die sich filr die Lﬁsung des Pro-.
blems nachteililg auswirken.

Wie erkennt man, auwf welche Probleme man sich bei den Klienten
innerhalb einer Zielgruppe konzentrleren soll? Eine Ernihrungs-—
beraterin wird oft vor der Frage stehen, ob sie den Schwerpunkt
ihrer Arbeit auf vorbeugende MaBnahmen {etwa zur Verhinderung

von Ubergewicht) oder auf kurative Mafnahmen (beispielsweise

10.

1.

12.

Beseitigung von Ubergewicht bei AdipSsen) legen will.

Liegt dem Berater daran, seinem Klienten eine Problemldsung an-
zZublieten? Oder sieht er seine Aufgabe vielmehr darin, ihm hei
der Suche nach einér L¥sung behilflich zu sein? Im exsten Fall
geht es vornehmlich um "technische" oder "8konomische" Fragen.
Im zwelten spielen auch Werturteile und.zwischenmenschliche Be-
ziehungen eine Rolle.

Wie entwickelt der Berater (gemeinsam mit dem Klienten) die
Problemlésung? Xann er sich auf erprobte Erfahrung stittzen?
Oder muB er eine neue Empfehlung entwickeln, die Exkenntnisse
aus verschiedenen Wissensdisziplinen ebenso berticksichtigt wie
die Situation, den Erfahrungsstand und die Zielvorstellung der
Klienten? MuB diese neue Empfehlung exst noch srprobt werden?
Welche Methoden sind erforderlich, um die verschledenen Subzie-
le zu erreichen, 2. B. Wecken eilnes ProblembewuBtseins, Beein-
flussung der Gruppennormen zu diesem Problem, Hilfen bei der
Entscheidungsfindung?

Welche (Kombinatlon von) Beratungsmeithoden soll man fﬂr ein be-
gtimmtes Problem anwenden? Liegt dazu eine systematische Situa-
tionsanalyse unter Berilcksichtigung der Ziele des Beratungs-—
programms vor?

Wie soll man jede dieser Methoden im einzelnen ausrichten? Ist
die Methode dem gpezifilschen Ziel, das man damit zu erreichen
hofft, angepaft? Berlicksichtigt sle die RAusbildung des Klien-
ten, seine Kenntnlisse und Einstellungen im Zusammenhang mit
dem Problem? Inwieweit =2ind die Berater beim Umgang mit diesen
Methoden ausrelichend geschult?

Wie ist die Beratungsorganisation ausgerichtet? Wie erreicht
man es, daB verschiedene Funktionstr8ger auf verschiedenen Ebe-
nen einer Beratungsinstitution denselben Zielvorstellungen
nachstreben? Wie verlaufen dle Kommunikationsstrukturen zur Exr-
reichung dieser Ziele? Ist die Aufgabenverteilung und die Zu-
sammenarbeit zwischen verschiedenen Funktionstridgern, zwischen
Spezialisten und Generxalisten geregelt? Wie vexlHduft der Infor-
mationsfluB zwischen Klienten und Beratern und zwischen Bera-
tung und Wissenschaft? Auf welche Art und Welse sind bestimmte
Motivationen eingebaut in die Organisation, damit Jjeder Berater
sein m#glichstes tut, um die gesteckten Ziele zu erreichen?
Mit welchen Organisationen soll ein Beratungsdienst zusammen-
arbeiten, und wie kann diese Zusammenarbeit organisiert werden?
Hierbel kann es um staatliche Organisationen gehen, die Bezie-
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hungen mit der Zielgruppe der Klienten unterhalten oder auch
um dem Klienten nahestehende Organisationen, etwa Berufsverei-
nigungen. Die Zusammenarbeit kann auf einen wechselseltigen
nformationsaustausch fiber die jeweils eigene Arbelt beschrinkt
gsein. 8ie kann aber auch darauf ausgerichtet sein, ganz be-

: stimmte Probleme der Klienten mdglichst gemeinsam zu ldsen.

13. Wie kann man die Arbeit eines Beratungsdienstes einer Exrfolgs-
kontrolle unterziehen? Wie ermittelt man, ob die gestellten
ziele erreicht werden und welche worher nicht einkalkulierten
Ergebnisse der Beratungsaktivititen eingetreten sind? Wie be-
kommt man Informationen dariiber, wie eine Verbesserung kiinfti-
ger Beratungsaktivitdten zu errelchen ist?

14. Wie umfangrelch muB das Budget eines Beratungsdienstes sein?
Wie kiénnen die Mittel optimal verteilt werden? Wieviel Mittel
gollten auf den Personaleinsatz, wieviel auf die Anschaffung
von Medien {Filme, Broschiiren etc.) entfallen?

Die Kernfragen der Beratungslehre beziehen sich auf die Auswahl

und Durxrchflhrung von Beratungsmethoden, Auf diesem Gebiet ist auch

bisher die meiste wissenschaftliche Vorarbeilt geleistet worden. In
jlingster Zeit werden auch verstdrkt Ziel-, Planungs- und Manage-
mentprobleme der Beratung untersucht und diskutiert.

- Die Initiative £{r Beratungsaktivitdten geht heute in vielen Be-
reichen der Beratung vom Klienten aus. Er sucht vor schwierigen
Entscheildungen oder in bestimmten Problemsituationen persdnlicher
Art sachkundige Informationen und wendet sich deshalb an einen Be-
ratey um Hilfe, Viele Beratexr in den verschiedensten Bereichen tun
denn heute auch nicht sehr viel mehr als dlese Klientenfragen so
gut wie m8glich zu beantworten. Das hat zumindest den Vorteil, daf
sie dabel auf dle realen Probleme der Klienten eingehen miissen.
~ Der Nachteil dieser Vorgehensweise: Die Klienten werden durch
die Berater oft nicht rechtzeitig auf jene Fragen vorbereitet, die
fir den Berater bereits erkennbar sind, von ihnen selbst aber (noch)
nicht als Problem gesehen werden. '

bie Folge davon kann sein, daf einige Bevdlkerungsgruppen hur in
geringem Umfang von dexr Beratung erreicht werden, weil sie ihre
wirklichen Probleme noch nicht erkannt bzw. noch nicht formuliert
haben. Dadurch hesteht die Gefahr, daf ein Beratungsdienst wohl in
dexr Lage ist, die Klientenprobleme von gestern zu l&ésen, nicht aber
denen von morgen vorzubeugen.

1.4 Die Stellung der Beratungsinstitutionen im Prozef der Wissensverbreitung

Eine der wesentlichsten Aufgaben der Beratungsingstitutionen in den
Bereichen Landwirtschaft, Hauswirtschaft und ErnZhrung besteht daxr-
in, das Raticnalverhalten ihrer Klienten im weitesten Sinne zu ent-
wickeln, zu fdrdern und den jeweiligen wissenschaftlichen Erkennt-=
nissen anzupassen. Daraus leitet sich unter anderem die Aufgabe ab,
neue wilssenschaftliche Erkenntnisse und Verfahren laufend zu beocb-
achten, auszuwerten und gegebenenfalls ilhren Klienten nutzbar zu
machen. Berater stellen unter diesem Aspekt ain wichtiges Binde-
glied zwischen Wissenschaft (Ressourcen-System) und Praxis (Anwen-
der-System) dar. Die sich daraus ergebenden Funktionen sollen im
folgenden genauer umrissen werden.

Das Makro-System der Wissensverbreituhg in unserer Gesellschaft
148t sich -~ verelnfacht ausgedrlickt - in drei grofe Bereiche glie-
‘dexn (vgl., Abb, 3):

1. Den Berelch "Forschung”. Exr umfaft gowohl die Beschreibung und
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Systematisierung einfacher Erscheilnungsformen dexr Realitit als
auch die Kldrung von Ursache-Wirkungs-Beziehungen. Kurz: Der Be-
reich "Forschung" produziert grundlegende theoretische und prak-
tisch abgesicherte Erkenntnisse darlber, "was ist",

Farschung: Entwicklung,  Erpobung Aavendung
| Fndiagen- ageuandeek | und Verbrlhung von Shrategian von Strategien
Rochschulen.
[ Medizin, EHW,
LM Missensch

Max=-Ptanck=Inst. BFA
[1{]]

Lebensmittelunt,
cmHiche

Leitstellen det I
_\_.-l St oo Bertr v

offentlithes
Inferesse

—————— e i i

Ministerien
lb%%%me\rlnz Tharopeuten
- Sfiftum@——D Am: BAV‘A. 4 Medizinar
: BZGA, Difitassistanten
Klintken l Lalenhelfer
3
Medien
l-———b Fachzeitschriflen

ey
Rundfunk, TV,Presse - KLIENT

Werbung
Privahwirtsch, I
Interesse Ernéthrungsindustrie Handel

Landwirtschalt

Mbb, 3 Produktion, Verbreoitung und Ameendung neuer Erkenntnisse im Berelch der Ernihrung

2. Den Bereich "Entwicklung, Text und Erfolgskontrolle". Dieger Be-
reich verwertet zahlreiche Forschungsergebnisse verschiedener
Richtungen, entwickelt daraus brauchbare Problemlisungen und te-
stet diese unter Praxishedingungen. Wir finden ihn im Bereich
Landwirtschaft und Ern8hrung institutionalisiert in den Ver-
suchsanstalten der Bundesliinder und in den Entwicklungsabteilun-
gen der Industrie.

3. Den Bereich der "Anwendung" von neuen Erkenntnilssen und Verfah-
ren. Darunter wollen wir hier beilspielsweise die Gesamtheit der
praktischen Landwirte einschliefilich ihrexr Betrlebsberater bzw.
die Gesamtheit der Verbraucher einschlieBlich der Verbraucherbhe-
rater zusammenfassen.

Die abbildung 4 verdeutlicht diese Zusammenhdnge am Belspiel des

Agrarbereichs. Dabei zeigt sich, daf der WisgensfluB nicht einbah-

nig von der Ebene der Forschung zum Berelch der Anwendung verliuft.

Er schliept vielmehr Rilckkoppelungsprozesse zwischen den einzelnen

Subsystemen ein, dle erst eine problemgerechte Produktion und Ver-

breitung neuer Erkenntnisse oder Verfahren ermiiglichen.

Forschung ist dabei als ein Prozef der "Objektivierung" real wvor-
findbarer Einzelphfnomene anzusehen. Beratung aber hat die Aufgabe,
aus der Flille wissenschaftlicher Eilnzelergebnisse (ijektivierung)
SchluBfolgerungen F£iir den Einzelfall zu ziehen (Subjektiwvierung)}.
Beratungsinstitutionen stellen somit ein unerldBliches Bindeglied
im Prozep der Wissenstransformatlon zwischen Forschung und Praxis
dar.

Die verschiedenen Konzepte, die sich mit Tellaspekten der wis-
sensverbreitung und Anwendung anf unterschiedlichen Ebenen bhefas-
sen, lassen sich im Grunde auf drei verschiedene Modelle mit Inter-
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WISS. ERGEBNIS ]

(allgemeingtiltig) -—--———]'
Proplembe=
schrelkung

[:]
Auswahl, wiss.
Erkenntnisse SUBJEKTI-

| VIERURG

Bestimmung {Beratung)
der spoz. |
Bedingungen

1
-
alternativen

Einzeutricb

N

QBJEKTI~
VIERUNG
{Forschung)

Abh. 4 Strateglen in Forschung und Beratung {nach H. Schiin}

system~Charakter zusammenfassen. Sie sollen hier als

Modell Forschung-Entwicklung-Verbreitung,

Modell Sozlale TInteraktion und als

Modell ProblemlBsung
bezeichnet werden, Die Annahmen, die jeder dieser drei Strategien
hzw. Modelle zugrunde liegen, sind in dex Ubersicht 1 zusammenge-
faft. Sie sollen im folgenden noch etwas niher erliutert werden.

Modell Forschung=-Entwicklung~Verbreitung

Hierzu zdhlen jene Strategien, die Entwicklung und Verbreitung
technologischer, wirtschaftlicher oder sozialer Neuerungen durch
systematische Planung zu erreichen suchen. Ausgangspunkt sclcher
Programme ist gewBhnlich die Identifizierung eines Problems,flr das
noch keine brauchbaren L¥sungsalternativen vorliegen. Beispielhaft
seien hler dile Atcom~, Raumfahrt-, Bildungs- und Krebsforachung ge-
nannt.

Dem Modell Forschung-Entwicklung-vVerbreitung liegt die Auffassund
zugrunde, daf die Nutzbarmachung neuer Erkenntnisse und Verfahren
beschleunigt werden kann, wenn alle Aktivitéten von der Brforschung
iber die Entwicklung bis hin zur Verbreitung und Anwendung systemar
tisch geplant, koordiniert und laufend kontrollisrt werden.

Modell Soziale Interaktion

Strategien, die diesem Modelltyp zuzuordnen sind, gehen von dexr An-
nahme aus, daB elne verbreitungsf8hige und verbreitungswlirdige Neue-
rung vorliegt, die einer gegebenen Gruppe von Anwendern zuxr Uber-
nahme empfohlen werden sollte. Es handelt sich dabei in der Regel
um konkrete Verfahren oder Produkte, die bereits alg praxisreif an-
gesehen werden oder nur noch geringfilgigen situationsspezilfischen
Modifizierungen im Anwendungsbereich zu unterziehen sind. Das Res-
sourcensystem legt dazu die potentielle Zielgruppe fest, antiziplert
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tbersicht 1  Strategien der Wissensverbreitung zwischen Wissenschaft und Praxis
in der Lardwirtschaft
Bereich it I .
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A ]
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(Landw. Praxis All-
round-Barater)

Inwender grauchen

h
te nr:wender haben Probleme
2. "Pertige"Lisungen fehlen
3. Problemlésung muB durch
interdisziplindre Zusam—
merarbeit von "Praxis",
"Entwicklung" und "For-
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1 v
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unter Unsicherhelt,
Prognosendelle {Er-
trige, Preise)

deren Bediirfnisse und unterstellt, daBf der Einsatz der in Frage
stehenden Neuerung fiir die Zielgruppe zweckmifig sei. Es handelt
sich hier also um normative Kriterien, die das Ressourcensystem

aufstellt.

Gerade in diesen normativen Annahmen liegt die Schwidche des In-

teraktionsansatzes.

Zahlreiche wissenschaftliche Studien haben nim~

lich inzwischen belegt, daB die Verbreitung neuen Wissens oder
neuer Verfahren nur dann gelingt, wenn das sogenannte Gleichartig-
keitskriterium vorliegt., Das heiBt, daB die Partner im ProzefB der
Wissensverbreitung (seien es nun Wissenschaftler und Berater oder
Berater und Anwender) hinsichtlich ihres Wissens, lhrer Fdhigkedit,
nene Informationen aufzunehmen, und hinsichtiich ihrer Einstellun-
gen gewisse gleichartige Zilge avfwelsen milssen. Nur dann gelingt
der Wissenstransfer in befriedigendem Umfang.
Eine weitere Schwiche des Interaktionsansatzes ist in der Ver-
nachlissigung der Frage zu sehen, ob die vom Ressourcensystem un-
texrstellte ZweckmiBigkelt neuwer Verfahren tatslichlich im objektiven
Sinne fir den einzelnen Anwender vorliegt. Darilber hinaus bleibt
bei diesem Ansatz unberlicksichtigt, daf 4le melsten Neuerungen vor
der Anwendung innerhalb einer Zielgruppe auf deren situationshe-
dingte Bediirfnisse zugeschnitten und umgeformt werden milssen. Die-
ser Umformungsprozes erfordert von dem einzelnen Anwender ein er-
hebliches Map an intellektuellen und/cder handwerklichen Fihigkei-
ten. Liegen diese nicht vor, so scheitert dilie Anwendung einer Neue~
rung allein an diesen mangelnden Voraussetzungen.
Gerade beim Interaktlonsansatz zeigen sich deutlich die Schwile-
rigkeiten, die allen empirisch-rationalen Strategien elgen sind:
Man kann Empfehlungen von cben herab nur mit der Einschrinkung
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geben, daB man die situationsspezifischen und subjektiv interpre-
tierten Voraussetzungen der einzelnen aAnwender mit in sein Kalklil
einbezieht.

Modell Problemlésung

Im Gegensatz zu den bhisher erbdrterten Modellen der Wissensverbrei-
tung stellen probleml&sungs- oder entscheldungsorientierte Ansdtze
die konkreten Bediirfnisse oder Ziele des Anwendersystems in den
Mittelpunkt der Betrachtung. Der potentielle Anwender kann dabel
als Einzelperson, Gruppe oder Organisation aufgefaft werden. Eine
solche Anwendereinheit sei hier als ein Anpassungssystem interpre-
tiert, das um die L8sung seiner Probleme bemilht ist und zu diesem
Zweck nach Bedarf mit dem ibm zuginglichen Teil des Ressourcensy-
stems in Austauschheziehungen elntritt. Der Probleml¥$sungsprozeB
wird gewBhnlich in Form eines Regelkreises oder Phasenschemas dar-
gestellt {vgl. Abk, 5)}. Der Probleml®sungsansatz geht von folgen-
den Annahmen aus:

1. Das interne subjektive Vorstellungsbild, das ein. Anwender
von seiner Umwelt hat, ist die zentrale Variable flir die Analyse
aller Aktivitdten und Prozesse, die mit der Ubernahme einer Neue-
rung in Verbindung stehen. Wihrend das Interaktionstheoxem die An-
nahme eines neuen Projektes oder Verfahrens als Endziel ansieht,
ohne dle subjektiv empfundene Problemsituation des méglichen Uber-
nehmers einer eingehenden Betrachtung zu unterziehen, geht das
Problemldsungsmodell davon auas, daB die Empfehlung zur Ubernahme
einer Neuerung s8¢ lange irrelevant bleibt, wie die konkrete Pro-
blemsituation des potentiellen Hbernehmers nicht explizit berfick-
sichtigt wixd.

2, Paraus folgt: Jeder Empfehlung zur Anwendung eines neuen Ver-
fahrens muB eine genaue Analyse der konkreten Anwenderbediirfnisse
vorausgehen. Auf diese Bedlirfnisse miissen sodann Empfehlungen aus—
gerichtet werden. Neue Erkenntnisse oder Verfahren liegen danach
nur selten in konkreter Form vor. Sie werden vielmehr durch Such-
prozesse im Anwender- und Ressourcensystem und durch sténdige In~
terakticonen zwischen beiden Systemen entwickelt und auf die konkre-
te Problemsituation des Anwenders zugeschnitten.

3. Das Beratungsaystem nimmt dabedi vor allem eine Vermittler-
oder Bindegliedfunktion wahr. Es bemilht sich nicht, dem potentiel-
len Anwender ein von ihm als zweckmiBig angesehenes Verfahren aui-

glRessourcen-System bl Anwender-System
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zudréngen. Seine Bemithungen im ProzeS der Wissensvermittlung wer-

den von der Maxime geleitet, dem Anwender entsprechend dessen In-

teressen und Fertigkeiten Hilfen zur Selbsthilfe zu gewlhren. Der

Schwerpunkt der Beziehungen zwischen Beratungs- und Anwendersystem

liegt also sowohl in der Vermittlung neuer Wissensinhalte als auch

in der Erweiterung der ProblemlSsungskapazititen des Anwenders.

Paraus folgt:

4. Die Ubernahme neuer Erkenntnisse oder Verfahren kann nicht
als Selbstzweck und a priori als sinnvoll angesehen werden, wie es
das Interaktionstheorem unterstellt, ohne daB die situations~ und
persdnlichkeitshedingten Restriktionen des potentiellen Anwenders
berlicksichtigt werden, Oft werden bereits vorhandene Erkenntnisae
vom Anwender in unvollkommener Welse genutzt, Die Aufgabe des Be~
ratungssystems wird dahex immer auch darauf ausgerichtet sein, dem
Anwender zu einem wirkungsvolleren Einsatz selner vorhandenen Er—
kenntnisse und/oder Verfahren zu verhelfen.

Das Proklemldsungsmodell dlirfte realitdtsgerechter alsg die iib-
rigen bisher beschriebenen Modelle der Wissensverbreitung und An-
wendung die internen Informatlonsverarbeitungsprozesse des Anwen~
ders bel der #bernahme neuer Erkenntnisse beriicksichtigen. Dennoch
haften auch ihm einige gravierende Méngel an:

1. Die Kriterien, die das Anwendersystem seiner Problemdefinition
zugrunde legt, sind empirisch hdufig schwer zu erfassgen.

2. Das Modell liefert keinen ausreichenden Bezugsrahmen flir jene
Aktivitdten, die der Verbreitung neuen Wissens einen emanzipa-
torischen Wert zumessen. Das heift, fiir alle jene AktivithHten,
die man heute gemeinhin unter dem Begriff "Geplanter Sozialer
Wandel" zusammenfapt, liefert das Modell nur hegrenzte Ansatz-
punkte. Erinnert sel hier nur an die Erndhrungs— und Gesundheits-
beratung. Hier geht es hiufig zundchst darum, erst einmal ein Be-
wuBtsein zu schaffen fiir sclche Probleme, die auf die Klienten
bel unangepafitem Verhalten langfristig zukommen.

In allen drei dargestellten Modellen stellen Berater bzw. Beratungs-
institutionen eines von mehreren mdglichen Bindegliedern zwischen
einem Resgsourcen- (Forschung, Entwilcklung, Test- und Erfolgskon-
trolle) und einem Anwendersystem (Klienten) dar. Berater sind quasi
"Grenzginger" zwischen informationsproduzierenden und informations-
suchenden Persconen bzw. Institutionen. Wollen sie ihre Vermittlungs-
funktion erfolgreich wahrnehmen, so miissen sie gleichermaBen Zugang
Zum Ressourcen- wie auch zum Anwendersystem haben und beider Ver-
trauven geniefen. Sle milssen sowohl die Fachsprache der Experten

als auch die Umgangssprache der Klienten kennen. Sie milssen wissen,
wile wigsenschaftliche Erkenntnisse zu bewerten und wie sie in prak-
tische ProblemlSsungen umzusetzen sind.

Die Bindegliedfunktion won "Beratern" kann entsprechend dem
Selbstverstindnis der Trigerorganisationen in folgenden Formen bzw.
Strategien zum Ausdruck kommen:

1. Bufklérungs- und Beeinflussungsstrategle

(Empfehlungen an die Klienten)

2. Soziale-MarketIng-Strategie
(Ldsungen f£ir die Kllenten)
3. Probleml8sungs-Strategie

(Yberlegungen mit den Klienten)

Die Aufklirungs- und Beeinflussungsstrategien spielen beispiels-
welse in der Gesundheits-, Ernihrungs- und Verbraucheraufklirung
eine dominierende Rolle. Aber auch in der Agrarberatung ist dieser
Ansatz ebenfalls weit verbreitet. Das Hauptproblem aus der Sicht
der Berater 1ipt sich dabel 50 zusammenfassen: "Welche Empfehlungen
muf ich den Klienten geben, damit sie sich so verhalten, wie es
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meiner Meinung nach richtig wire?"

Die Strategie "Soziales Marketing" wlre aus der Sicht der Bera-
tungsinstitutionen in folgende Frage zu kleiden: "Wie mupf ich mein
Angebot an Informationen und Empfehlungen zusammenstellen, darbie-
ten und vertreiben, damit es von den Kiilenten akzeptiert und Uber-

Beratung und Beratungslehre

nommen wird?"

Bel der Probleml8sungsstrategle milgte demgegenilber die Frage
lauten: "Wie kann ich den Klienten helfen, das zu erreichen, was
sie erreichen wollen?" :

Die Beeinflussungs- und die Marketing-~Strategien sind weitgehend
zugeschnitten avf das bereits beschriebene Interaktionsmodell sowle
auf das Modell Forschung-Entwicklung-Verbreitung., Beratexr habken
hier weiltgehend die Funktion von Informationsiibertrigern oder Wis-
sensvermittlern, Sie sagen, was gut oder schlecht, richtig odex
falsch, zweckmifig oder nicht sinnvoll sein kdnnte. Der Kommuni-
kationsweg ist weitgehend einseitig ausgerichtet: von den Beratern
zu den Klienten., Die gingigsten Vermittlungsmethoden sind dabed

Ver&ffentlichungen in Massenmedilen sowle Vortriége.

, Anders beim Problemldsungsmodell. Hier nehmen die Berater im
eigentlichen Sinne eine beratende (konsultierende) Aufgabe wahr.
Sie puchen nicht allein nach einer im technischen Sinne optimalen
Lésung; sie versuchen vielmehr, solche L¥gungen gemeinsam mit den
Klienten zu f£inden, die fachlich vertretbar und gleichzeltlg flx
dle Klienten akzeptabel sind. Kurz: Die Problemldsungsstrategle
welst dem Berater mehr eine helfende, unterstlitzende, prozepfdr-
dernde Funktion zu. Berater sind hier mehr Experten daflir, wie man
ein Problem ildentifiziert und wie man vorgeht, um geeignete LBsun-

gen zu finden.

In der landwirtschaftlichen Beratung finden wir den Typ des hel-
fenden, prozefbegleltenden Beraters vor allem in der Figur des
Allround- bzw. des Betriebsberaters. Er arbeltet im Idealfall mit
den Klienten, beobachtet, analysiert und durchdenkt gemeinsam mit
ihnen ihre Situation.

Der Funktionstyp "Wissensvermittler" ist demgegeniiber weitgehend
identisch mit der Figur des sogenannten Spezlalberaters, dex in
einer Problemsituation "Rezepte" anbietet coder Detaillfragen klixt
(Auskunft erteilt). Die Berater-Klienten-~Bezilehung ist beim "Wis-

Ubersicht 2 Transferprobleme zwischen Wissenschaft umd Praxis’
vomelmlich filr die Ubertriger von Wissen (Berater, Journalisten, Fachlehrer)
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sensvermittlexr” oder Spezialberater vornehmiich direktiv struktu-
riert (Diagnose-Rezept-Modell). Dar prozefbegleitende Allround~Be—
rater aber wird sich oft auch um weltgehend nichtdirektive Bera-
tungsmethoden bemflhen, um seine Klienten aktiv an der Formulierung
von Problemlésungen zu beteiligen und sie fiir die Reallsierung die-
ser Lbsungen zu motivieren. ‘

Die Transferprobleme, vor denen Berater als Wissensvermittlexr
gewdhnlich stehen, sind in Ubersicht 2 zusammengefaft. Die von uns
aufgezeigten Strategien des Wissenstransfers zwischen Ressourcen-
und Klientensystemen sind natlirlich nur ildealtypisch zu verstehen.
Berater werden jedoch gut daran tun, bei Schwerpunktaufgaben zu
prilfen, welche Strategien den gr&ften Exrfolg versprechen,

Aus den bisherigen Uberlegungen dlixrfte deutlich geworden sein,
daB es keine Strateglen der Wissensverbreitung gibt, die in jedem
Fall anderen tberlegen wdren. Welche Strategle im Einzelfall ge-
wdhlt wird, ist von folgenden Faktoren abhinglg:

1. Pem Problembereich

Sollen aufkldrung und Beratung auf einem Gebiet wvermittelt werden,
auf dem mit Hilfe wissenschaftlicher Analyse eilne L&sung gefunden
werden muB8? Oder geht es um Probleme, bel denen die LUsung stark
abhdngt von den Wertvorstellungen, dem Einsatz und den FHhigkeiten
der Xlienten?

Fin Belspiel fiir das erstgenannte Problem wire die Suche nach
alternativen Energien, um die Abhdngigkeit unseres Landes gegen-—
tber Blimporten zu verringern. Ein Belsplel filr den zweiten Pro-
blembereich wire in einer Antwort auf die Frage zu suchen, ob wir
unseren gesamten Lebensstil dndern milssen, um einex akuten Energie-
krise auf Dauer begegnen 2zu k&nnen.

2. Das Vertrauen in die Fihigkeiten der Klienten

Sind sie in der Lage, Entscheidungen zu treffen, dlie langfristig
in ihrem eigenen Interesse liegen? Diles ist vor allem im Bereich
der Erndhrungsheratung ein schwieriges Problem. Flr viele Menschen
hat der kurzfristige GenuBfaspekt beim Verzehr von Nahrungsmitteln
einen sehr viel h8heren Aufforderungscharakter als der langfristig
wirksame Gesundheitsaspekt.

3. Dle Aufgaben des Beratungsdienstes

Soll ein Beratungsdienst gesellschaftlich wilnschenswerte Verinde-
rungen f8rdern? Oder soll sich ein Dienst auf die Lésung solcher
Probleme beschriénken, die fiir die Klienten gerade akut sind?

In einem Entwicklungsland mag dle Nahrungsmittelproduktion ge-~
rade ausreichen, um die derzeitige Bevilkerung zu erndhren. Wenn
aber ein schnelles Bevdlkerungswachstum erkennbar ist, so muf man
von der Agrarberatung erwarten, daB diese sich um eine Erh&hung
dexr Nahrungsmittelproduktion bemtiht.

Geht es um Problemgebiete, bei denen man wenlg Vertrauen in das
eilgenverantwortliche Handeln der Klienten hat, die nach Meinung
des Beratungsdienstes aber unbedingt einer Lsung zugefilhrt werden
miissen, dann wird man wahrscheinlich eine Strategie wihlen, die dem
Modell "Empfehlungen an den Klienten" sehr nahekommt. Dabei muB
allerdings gewshrleistet sein, daB die Klienten frei bleiben hin~
slchtlich ihrer eigenen Entscheidungen. Das bedeutet: Berater
mitften die Winsche der Klienten bel ihren Aktivitdten mit beriick-
slchtigen.

Liegen genau entgegengesetzte Rahmenbedingungen vor (vgl. oben),
5o kommt eine Probleml8sungsstrategie in Frage, bel der die aus-
schliepliche Zusammenarbeit mit den Klienten und ihren Zielen im

Mittelpunkt steht.
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Diskussionsfragen

1. Versuchen Sie, sich eine Situation vor Augen zu fiihren, in der
Sie sich selbst haben beraten lassen. Welches Ziel verfolgte
Ihrer Meinung nach dabel der Berater? Stimmte dieges Ziel mit
Ihrem Anliegen iiberein? Stimmte die Vorgehensweise des Beraters

mit der Aufgabe iiberein, die er in dieser konkreten Situation
hitte ibernehmen sollen?

2. Von welchen Strategien wlirden Sie auvsgehen, wenn Sle filr fol-.
. gende Problembereiche beratend tétilig werden miiBten:
(2) Sie sind Mitglied eines Vereins und werden von einem anderen

Menschen gefragt, ob Sie ihm auch den Beitritt zu diesem Ver-
ein empfehlen kdnnen.

(b) Sie wollen einen Raucher {iber die Folgen des Rauchens auf-
kldren.

(c) Sie wollen Eltern wvon Schulkindern dariiber beraten, wieviel
Taschengeld sle ihnen zur Verfiligung stellen sollten.

3. Was kann man Ihrer Meinung nach mit Hilfe der Ernihrungshera-
tung erreichen? Was nicht? Begrilinden Sie Ihre Antworten!
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2 Moglichkeiten zur Beeinflussung menschlichen Verhaltens

Beratung ist eine Form der EinfluBnahme auf das Verhalten anderer.
Dabei sind - wenn man den Begriff Beratung nicht sehr eng faft -
verschledene Formen der EinfluBSnahmen denkbar. Darunter wiren auch
selche zu nennen, deren sich ein Berater nicht bedienen sollte,
etwa das Auslibep von Zwang. Das heiBt jedoch nicht, daf diese Me-
thoden unter bestimmten Umstinden nicht ebenfalls in Betracht ge-
zogen werden kénnen. Die Wahl einer Beeinflussungsform durch den
Berater sollte immer den Umst#nden und den von ihm als relevant an-
gesehenen Zielen entsprechen. :

Folgende Beeinflussungsmethoden sind - unabhidngig davon, ob sile
in der Beratung derzeit fiir zullissig oder nicht zullssig gehalten
wexrden - denkbar:

1. Zwang. Nur mdglich und/oder ginnvoll, wenn wir

anderen die durch uns gesetzten Ziele aufzwingen wollen;

die Verantwortung dafir ilbernehmen wollen und kbnnen;

wissen, wie diese %Ziele exreicht werden kbnnen;

iiber geniigend sanktlonen verfiigen, andere tatsdchlich zu zwin-
gen, dag zu tun, was wir fllr ndtig halten;

liber M#glichkelten verfiigen, die Einhaltung unserer Fordexun-
gen zu i{lberpriifen. :

Die Motive, die Menschen veranlassen, ihr Verhalten unter Huferem
Zwang zu dndern, ist die Furcht vor Sanktionen durch die Personen
oder Institutionen, die dilesen Zwang ausflben. Unter den oben ge-
nannten Voraussetzungen kann man durch Zwang unter Umstlnden in
kurzer Zeit das Verhalten eilner Zielgruppe verdndern. Da man je-
doch glelchzeitig kontrollieren muB, ob die angestrebte Verhaltens-
dnderung eingehalten wird, ist diese Form hdufig kostspieliger als
gezielte Einflufnahmen auf Wissen und Einstellung der Zielpersochen.
So kdnnen Rechtsvorschriften nur sinnvoll und zweckmidfig sein, wenn
sie nicht nur mit Sanktionen und administrativen Mapnahmen verbun-
den sind, sondern wenn auch ihre Notwendigkeit eingesehen wird baw.
wenn die Betroffenen darilber genilgende Kenntnisse erhalten. Um die-
ses Bewuftseln gegebenenfalls zu schaffen, ist Beratung und Aufkld-
rung hiufilg unerlislich. Belgpiele wiHren die Anschnallpflicht im
PKW (Gurtzwang) oder verschiedene MaBSnahmen aus dem Berelch des Ver-
braucherschutzes (Abzahlungsgesetz, Mieterschutzgesetz etc.).

2. Tausch. Nur m8glich, wenn wir ‘
- anstreben, daf andere den durch uns bestimmten Zielen folgen;
- wissen, wie diese Ziele erreicht werden kdnnen;
- {lber ein geeignetes Tauschokjekt verfligen;
~ dieses Tauschobjekt erst dann ilbergeben, wenn eine entsprechen-
de Gegenleistung gewdhrleistet ist.

Das Motiv der Beeinflussung durch Tausch ist in der Regel Nutzenzu-—
wachs, Die Notwendigkeit, ein Tauschobjekt anbieten zu mlissen, be-
dingt allerdings, daB diese Methode relatlv teuer ist. AuBerdem hat
der Tauschpartner den.natiirlichen Wunsch, seine Gegenlelstung so
klein wie m8glich zu halten. In der Beratung tbergewichtiger (Didt-
clubs) sowle in anderen verhaltemstherapeutischen Programmen wird

Tt it
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hiufig mit "Tauschangeboten" gearbeitet. Zu Beginn einer Therapie
verpflichten sich die Teilnshmer dabel zum regelmiifigen Besuch der
Gruppensitzungen und hinterlegen dafilir eine Kaution. Diese wird am
Ende der Therapie zuriickgezahlt, sofern der einzelne Klient die
"gpielregeln" eingehalten hat.

3. Fiihrung. Voraussetzung hierfilir ist, daf wir
-~ angeben kdnnen, wie die "Geflihrten" die selbst oder durch den
Leiter aufgestellten Ziele erreichen kdnnen;
- darauf vertrauven k¥nnen, daf die "Geftihrten" bereit und in
der Lage sind, sich der Meinung des Leiters anzuvertrauen;
' - die Leiter bereit und in der lLage sind, die Verantwortung fir
getroffene Entscheldungen auch auf sich zu nehmen.

Das Motiv fir mdgliche Verhaltensdnderungen ist hier das Vertrauen
in die Fihrungsgqualititen des Lelters. Diese Methode trHgt mehx
dazu bei, dle Zielgruppe in Abhiingigkeit zu halten, als ihx Mg~
lichkeiten zur Eigeninitiative und zur persnlichen Entfaltung zu
lassen. Andererseits wire es unrealistisch anzunehmen, daB jeder
Mensch bereit und in der Lage wire, in allen Lebensbereichen selb-
stindig zu entscheiden., Diese Beeinflussungsmethode mifSlingt nicht
selten, weil der Leiter (Berater) von anderen Zielen als die Kli-
enten ausgeht.

4, Beratung. Voraussetzung hierfllr ist, das wir

~ bereit sind, dem Klienten bei der L¥sung seinexr Probleme zu
helfen; : :

-~ bereit sind anzuerkennen und den Xlienten darauf hinzuweisen,
daB er selbst dariiber entscheiden muf, ob er eine durch uns
vorgeschlagene oder gemeinsam mit ihm entwickelte Problemld-
sung annehmen will oder nicht; . : :

~ die Situation des Klienten genau kennen und gleichzeitig iiber
ausreichende, dem jeweiligen Erkenntnisstand von Wissenschaft
und Praxis entsprechende fachiliche Rompetenzen verfiigen, um
geelignete Problemldsungen anbieten zu kénnen. ' ‘

Bel der Anwendung dieser Methode sollte der Klient
=~ ein Bedlirfnis nach Inanspruchnahme von Beratung haben;
- Vertrauen in die Kompetenz (kann er mir wirklich helfen?) und
die Glaubwlirdigkeit (will er mir uneigenniitzig helfen?) des
Beraters haben:;

- {ber dle Mlttel und Fihigkeiten verfiigen, einer gegebenen
Empfehlung auch zu folgen. : :

Das Motiv des Klienten fir die Nachfrage nach Beratung liegt hier
im Vertrauen auf die Kompetenz des Beraters. Mit dieser Form der
Beeinflussung werden wir selten errelchen, daB eine Zielgruppe
insgesamt einer Empfehlung folgt. Das kann u. U. fir alle Mitglie-
der mit erheblichen Nachteilen verbunden sein. So kann es in be-
stimmten Bereichen der Gesundheitsvorsorge, bheisplelswelse der
Seuchenbekdmpfung, notwendilg sein, SchutzmaBnahmen unter Zwang

(Impfung etc.) einzufiihren, Ahnliches gilt filr vorbeugende Mafnah~
men im Bereich des Unweltschutzes.

Wer jedoch einem Klienten eine Probleml&sung einfach vorschreibt,

bef8higt ihn nicht, sich in Zukunft ohne fremde Hilfe zuxechtzufin-
den.

5. Beeinflussung von Wissen und Eingtellungen. Diese Vorgehenswel-
gse 1Lst sinnvoll, wenn wir

- - unterstellen, daB die Kenntnisse eines Klienten unvollstindig

odez unzutreffend flir eine geeignete Lidsung seiner Probleme
sin

- erkennén, daBg das Handeln des Klieﬁten nicht in Ubereinstimﬂ
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mung steht mit seinen Zielen;
= den Klienten f£ir befZhigt halten, mit mehr und besserem Wissen
und anderen Einstellungen zu anderen Verhaltenswelsen (und da-
mit zu einer Problemldsung) zu kommen;
~ berelt und befihigt sind, dem Klienten bel der Aneignung von’
ﬁeignetem Wissen und bel der KEnderung seiner Einstellungen zu
elfen. :

Diese Form der Beeinflussung (hiufig in Porm von Fortbildungsver-—
anstaltungen) kann nur dann sinnvoll sein, wenn der Klient bereit
ist, aktiv an der Verinderung seines Wissens, seiner Einstellungen
und seines Verhaltens mitzuwirken. Er muB belsplelswelse bereit
sein, einen einmal eingenommenen Standpunkt auch wieder aufzugeben,
wenn neue Erkenntnilsse das erfordexn.

Das Motiv zur Verinderung sind hier Kompetenz und Glaubwlirdig-.
keit der Quelle, der man neue Erkenntnisse entnommen hat, Diese
Form der Beelnflussung hat meistens langfristige Wirkungen. Der
Klient wird dabei im Idealfall bef¥higt, sich langfristig selbst
zu helfen; dadurch ist eine weltere EinfluBnahme auf ihn medlstens
nicht mehr oder nuxr in begrenztem Umfang erforderlich.

6. Manipulation oder unbewuftes Beeinflussen von Wissen und Ein-—

stel lungen : .

Im Gegensatz zu Punkt 5 halten wir hier einen Klienten nicht £lir
fihig oder willens, seine Einstellungen und sein Verhalten in freider
Entscheidung zu 4ndern. Unter diesen Umstdnden werden hdufig Metho-
den eingesetzt, die den Menschen beeinflussen, ohne daB er selbst
sich dessen immer wvoll bewuBt wird. Solche Beeinflussungsmethoden
werden beispielsweise in der Werbung und Propaganda (Wahlkampf) an-
gewendet, wenn man versucht, bestimmte Sachverhalte einseitig zu
elgenen Gunsten darzustellen. o

Voraussetzung ist dabei, daB Adressaten sich auf diese Welse be-
einflussen lassen, das heift,sie dfirfen nicht merken, daB sie be-
einfluBt werden oder dlirfen zumindest die Folgen der Beeinflussung
nicht voll #ibergehen. Anderenfalls wlirden sie gich gegen solche Be-
einflussungsversuche von vornherein abschirmen, die ihren langfri-
stigen Zielen nicht entsprichen.

Das Motiv zur Verinderung muB8 in diesem Fall im UnterbewuBisein
des Adressaten gesucht werden odexr in dexr Verfolgung von Zielset-
zungen, die die beeinflussenden Personen als wichtilg vorgeben. In
Wirklichkeit werden diese Zielsetzungen jedoch nur als Mittel zur
Erreichung eines h#iufig verschleierten Hauptzilels der Beeinflussung
verwendet, ' ' '

Neben bigher erdrterten M8glichkeiten zur direkten Beeinflussung
des Klientenverhaltens kann man auch Einflu8 auf das Verhalten von
Klienten dadurch ausiiben, daB man die Situation, in der ein Klient
leben muf, 4ndert. Dies kann auf verschiedenen®Wegen geschehen.

7. Verschaffen von Mitteln. Diese Methode ist angebracht, wenn

- der Xlient bestimmte Ziele anstrebt;

- der Berater diese Ziele flr gerechtfertigt hilt; :

- der Klient nicht itthber die Mittel verfigt, die er bendtigt, um
diegse Ziele zu erreichen;

- der Xlient das Risiko zu hoch einschitzt, seine eigenen Mittel
hierfiir einzusetzen;

- wir selbst Zugang zu entsprechenden Mitteln haben;

- wir bereit sind, diese Mittel zeitweilig odexr auf Dauexr dem
Klienten zur Verfiigung zu stellen.
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8. Ubernabhme bestimmter Dienstleistungen gegeniiber dem Klienten.

Diese Methode bletet sich an, wenn der Berater \

= {lber Wissen und Mittel verfligt, um bestimmte Aufgaben besser
und/oder kostenglinstiger bzw. schneller erledigen zu ktnnen
als der Klient selbst;

- mit dem Klienten einig darin ist, daB es sinnvoll ist, ihm
diese Aufgaben abzunehmen;

- bereit ist, diese Aufgaben fiir ihn zu ilibernehmen. -

Bel knappen Ressocurcen (Personal, Sachmittel) wird kostenlose Uber-
nahme von Dienstleistungen allerdings fragwiirdig, weil dadurch Zeit
und Sachmittel gebunden werden und dle XKlienten nicht selbst in die
Lage versetzt werden, ihr eigenes Probleml8sungspotential weiterzu-
entwickeln. _

9. Verfnderung der wirtschaftlichen, sozizlen und politischen Struk-
turen, in denen der Klient wirkt und lebt. Von diesen Moglich-
kelten kann ein Berater Gebhrauch machen, wenn er o
~ sich mit dem Klienten einig dber die fiir ihn optimale Lebens~
welse ist;

- die Rlienten {iber das Wisgen und die Mittel verfiigen, diese
Lebenswaise zu reallsieren, aber

- aufgrund ungiinstiger Skonomischer, sozialer oder politischer
Bedingungen dazu nicht in der Lage ist;

- durch EinzelmaSnahmen oder Machtmittel in der Lage ist, diese
Strukturen tatsichlich zu verindern. :

In der Regel diirften Verdnderungen der ausgangssituation durch Ox-
ganigation und Mobilisierung der Klienten angestrebt wexrden (Ver-
braucherverbiinde, Blrgerinitiativen, Erzeugergemeinschaften, Ma-
schinengemeinschaften) .

Klienten akzeptieren allerdings nicht immer Aufenstehende als
Anwdlte ihrer elgenen Interessen. ' '

Vor allem in Entwicklungslindern werden direkte Versuche von aus-
léndischen Beratern, die Sozialstrukturen zu &ndern, nicht jedexr-
zelt und von allen Betroffenen akzeptiert. Die Initiative £lir Ak-
tionen in diesem Bereich sollte sowelt wie m¥glich aus den Reihen
der Klienten selbst kommen, Die Berater k&nnen die Auswirkungen
eventueller Strukturverinderungen transparent machen und die Xli-
enten bei der Organisation ihrer Eigeninteressen fachlich beraten.

Durchaus nicht immer ist es sinnvoll, sich nur auf eine der ge-
nannten Beeinflussungsmethoden zu beschrinken. H¥ufig dirfte es
empfehlenswert sein, verschiedene Methoden zu kombinieren. So hat~
ten wir bereits darauf hingewiesen, daB Rechtsvorschriften (Zwang)
allein oft wenig erreichen, wenn sie nicht mit einer Verinderung
von Wissen und Einstellungen einhergehen. Ratschlige und Empfeh~
lungen kinnen #berdies nur dann ausgeflhrt werden, wenn dazu auch
die Mittel bzw. M8glichkeiten vorhanden sind.

Wichtig erscheint uns, daf sich die fiir die Aufklirungs~ und
Beratungsaktionen verantwortlichen Fiihrungskrifte und ilhre Mitar-
beiter tiber die Folgen klar sind, die sich aus den jeweiligen Be-
ginflussungsmaglichkeiten fir die Berater-Klienten-Beziehung erge-

en.

Im Regelfall werden sich Berater darauf beschrénken, Hilfen zur
Selbsthilfe (durch Beratung) zu geben sowle die Kenntnisse und
Fdhigkeiten ihrer Klienten zu erweitern (Aufklirung und Erwachse-
nenbildung). Werden Berater zusitzlich mit der Kontrolle von Zwanygs-
magnahmen bzw. der Einhaltung von Gesetzen und Verordnungen bela-

stet, so leidet darunter das Vertrauensverhiltnis zwischen ihnen
und ihren Klienten.
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Diskussionsfragen

1. Nehmen wir einmal an, es wire m8glich, einen PKW zu konstrule-
ren, der 30% wenilger Luftverunreinigung verursacht, aber 10%
teurer ist als andere PKW derselben Qualit#dt. Welche Beein-
flussungsmdglichkeiten sehen Sie, um dle Verbreitung dieses
Autog zu f3xrdern?

2. In diesem Kapitel sind auBer der Beratung selbst auch verschie-
dene andere Methoden zur Beeinflussung von Menschen beschrie-
ben worden. Welche Vor— und Nachteile sehen Sie, wenn ein Be-—
rater sich dieser anderen Methoden bedlent? Bezlehen Sie sich
dabel auf ein Beratungsgebiet, in dem Sie sich am besten aus—
kennen. :
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ob ungewcllt odexr beabsichtigt - im Regelfall wird fast jeder Be-
rater seine Klienten in Richtung auf das eine oder andere Ziel hin
beeinflussen. In diesem Zusammenhang stellt sich denn auch die
Frage, unter welchen Umstinden es legitim bzw. geradezu geboten
ist, Beratung auch im Sinne von Beeinflussung zu betreiben, d. h.
4m Hinblick auf Ziele, die der Klient selbst (noch) nicht sieht,
noch nicht artikuliert hat oder die er sogar ablehnt.

Geradezu notwendig wird eine gezielte Beeinflussung des Klien-
ten durch den Berater immer dann, wenn der Klient Zlele verfolgt
oder Mittel bzw. Verfahren einzusetzen beabsichtigt, die ibhm selbst
oder Dritten Schaden zufligen kénnten. Dabel sei nicht nur auf Ge-
getzesiibertretungen hingewlesen. Auch wenn ein Klient aus Unwissen
oder mangelnder #bersicht Anschaffungen plant, dle ihn von der Ka-
pitalverfigbarkeit her Uberfordern, sollte ein Berater mit Nach-
druck auf die mdglichen Folgen aufmerksam machen. Zhnliches gilt
etya dann, wenn Verbraucherberater feststellen, daf bestimmte Kli-
entengruppen durch unseridses Geschiftsgebaren und irrefihrende
Werbung (z. B. sogenannte Kredithaie) Schaden zu nehmen drohen.

Doch mit diesen Bemllhungen ist das eigentliche Problem noch
nicht genfigend umrissen., So bereitet dle Konkretisierung des Be-
griffes "Interesse des Klienten" doch einige Schwierigkeiten. Vor
allem deshalb, weil kurzfristige und langfristige Interessgen des
Klienten im Widerspruch stehen kdnnen.

Darilber hinaus wire jewells zu fragen, wer berechtigt bzw. in
der Lage 1st zu beurteilen, was wirklich im Interesse des Klienten
liegt. Ethische Grundsitze werden letztlich hestimmt durch Ideal-
vorstellungen, die man sich vom Mengschen bzw. einer Gesellschafts-
ordnung macht, Nur innerhalb eines konkreten Gesellschaftshildes
bzw. einer politischen Grundordnung ist es denn auch méglich,
ethische Grundsitze aufzustellen. Dabel wird der Frelheitssplel-
raum des einzelnen fiir die Festlegung solcher Grundsitze relativ
groff bleiben.

Das Instrumentarium zur Beeinflussung menschlichen Verhaltens,
das uns die Sozlalwissenschaften heute zuyr Verfligung stellt, kann
gsowohl - zum Nutzen als auch zum Schaden der zZu beeinflussenden Men-
schen bzw. Gruppen angewandt werden. In der Praxis ist ez sicher
keine Ausnahme, daB Berater fest davon {lberzeugt sind, ihr Handeln
stets zum Wohl der Klienten auszurichten, obwohl dag in Wirklich-
keit nicht immer gegeben sein mag. Der einzelne Berater ist hHufig
go stark von seinen eigenen Wertvorstellungen und Normen {iberzeugt,
daB8 er nicht daran zweifelt, daf das, was er will, auch fily die be-
troffenen Klienten das beste ist.

Daraus wird jedoch deutlich, daB Berater immer dann ihren Kli-
enten auch schaden kdnnen, wenn sie die ethischen Grundsitze ihrer
Arbelt nicht voll durchdacht haben. Im folgenden sollen einzelne
Aspekte besprochen werden, die sich fir jeden Berater in seiner
Arbelt gelegentlich oder hiufig stellen. Dabei seil durchaus einge-
rdumt, dag letztlich der Berater selbsgt entscheiden mus, was er
£lixr angemessen hilt.
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1. Wie kommen wir zu einem Idealbild menschlichen Verhaltens in
unserer Gesellschaft? Dies ist eine sehr umfassende Frage. Wir kén-—
nen hier nur kurz darauf eingehen.

Beratung und Erwachsenenbildung haben in der Regel vor allem
das Ziel, das Rationalverhalten und die Selbstentfaltung des Men~
schen zu fdrdern. Der einzelne soll damit befHhigt werden, sich in
elgener Verantwortung Ziele zu setzen und diese Ziele auch reali-~-
sleren kdnnen. Bildung und Beratung streben also letztlich danach,
die Autonomie des Mensachen zu fdrdern.

Zu fragen ist hier allerdings: Wie welt kann dieses Autonomie-
streben gehen? Wann wird durch unser eigenes Streben nach Autono-
mie das unserer Mitmenschen blockiert? Schlieplich zeigt sich, das
ein wachsender Freilheitsspielraum hidufig nicht einhergeht mit der
Fdhigkeit, diesen Spielraum auch zu nutzen. QOrientierungs- und Bin-
dungslosigkeit sind oft zu beobachtende Folgemn.

Berater und Exrwachsenenbildner sollten daher darum bemitht sein,
ithrer Arbeit realistische Zielvorstellungen zugrunde zu legen:

d. h. solche, die Klienten in eigener Verantwortung auch realisie-

ren kdnnen. Wird nur der Erwartungshorizont erweitert bzw. das An-

spruchsniveau der Klienten gehoben, ohne das der einzelne allein
damit fertig wird, so trHgt man als Berater eher dazu bei, seine

Klienten welter zu entmiindigen als ihre Autonomie zu fdrdern.

2. Bel jeder Klientenentscheidung, an der ein Berater beteiligt
ist, geht es einmal darum, die Auswirkungen bestimmter Alternativen
einer Entschelidung aufzuzeigen; andererseits abexr auch darum, die-
-se Auswirkungen zu bewerten. Wissenschaftliche Untersuchungen exr-
strecken sich meistens darauf, Art und AusmaB bestimmter Eingriffe
50 objektiv wie m&glich 2zu ermitteln. Demgegeniiber ist eine Bewer-
tung dieser Konsequenzen im Rahmen wissenachaftlicher Untersuchun-~
gen nur dann méglich, wenn dazu eindeutige Kriterlen vorgegeben
sind.

Dabei sind jedoch zwel Schwierigkeiten zu berificksichtigen:

(a) Der Zeitdruck, unter dem solche Entscheidungen oft stehen. Ob
man sich unter Zeitdruck dazu entschlieft, eine Entscheidung
auch dann zu treffen, wenn man die Folgen noch nicht vell {ber-
sehen kann, wird in starkem Magfe abhingen von der Einschitzung
der miglichen Folgen.

(b) Die M¥glichkeiten, die lberhaupt bestehen, um Risiken einzelner
Alternativen m8glichst auszuschalten. Dazu ein Beisplel aus den
Landbauwissenschaften: Man hat fiir die Entwlcklungslinder in
den letzten Jahren neue Getreidesorten gezflchtet, die bed gu~-
ter NEhrstoff- und Wasserversorgung oft mehr als dreifache Er-
trige gegeniiber den alten Sorten erbringen. Berater haben sol-
che Sorten in den entsprechenden Lindern stark propagiert in
der Absicht, das Einkommen der Landwirte damit zu erhthen und
den Hunger in diesen Lindern zu beseitigen. Eine unexwlinschte
Folge davon ist jedoch gewesen, daB vielen Beratern in diesen
Lindern dag Gefilhl filr die klimatisch bedingten Anbaurisiken
verlorengegangen ist. Dadurch ist es zeitweilig zu erheblichen
MiBernten gekommen. Uber die Bedeutung und Schwexe dlesex Ri-
siken haben viele Wissenschaftler und Berater zundchst nicht
nachgedacht. Will ein Berater seiner ethischen Verantwortung
nachkommen, so hat er jedoch die Aufgabe, sowelt wie mdglich
auch diese unerwinschten Folgen in seine Uberlegunggn mit ein-
zubeziehen.

3, Berater sind einerseits gehalten, auf die Anliegen ihrer Kli-
enten einzugehen, andererseits aber auch, die Erwartungen ihrer
Muftraggeber zu erfilllen. Dabei kann man normalerweise davon aus-
gehen, daB die Aufstiegschancen von Beratern lmmer dann besser sind,
wenn sile in erster Linie die Erwartungen ihrer Auftraggeber erfiil-
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len. Daraus konnen sich Konfliktsituwationen ergeben.

Ein typisches Beispiel dafllr sel aus dem Bereich der Landwirt-
schaftlichen Beratung erwihnt. Im Regelfall sind die Berater im
Auftrage des Staates (Ministerien, Landwirtschaftskammern aetc.)
gleichzeitig auch fiixr die Uberpréifung und Einhaltung von Gesetzen
and Verordnungen zustindig (Hoheitsaufgaben). Ein Berater, der sei-

‘ne amtliche Kontrollfunktion dabei wichtiger nimmt als die Fdrde-
rung des einzelnen Klienten, wird kaum jenes Vertrauensverhiltnis
aufbauen kdnnen, das flir eine fundlerte Beratung unerl&glich ist.

4. Eine andexe Frage ist, ob Berater ihre Klienten iiber be-
stimmte Probleme aufkléren sollen oder nicht. Dadurch, daf Bera-
ter in Beratungsprodgrammen bestimmte Schwerpunkte setzen, werden
die Klienten hiufig auf Probleme aufmerksam gemacht, deren sie -
sich bisher noch nicht oder nicht genifigend bewust waren. Sehr oft
ist es niitzlich, sie tber Entwicklungstrends, denen sie ohnehin
nicht entgehen k&nnen, rechtzeitlg aufzukliren.

Das gllt aber auch flir vorbeugende Mafnahmen, beispielswelse im
pereich der Gesundheitsberatung, wo man durch entsprechende Auf-
klarung verhindern kann, dag Gefig- oder Herzkrankheiten vorschub
geleistet wird. Hier liegt es immer im Sinne des Klienten, wenn er
mdglichst rechtzeitig auf solche Probleme aufmerksam gemacht wird.
Anders stellt sich dle Frage dann, wenn ein Berater zway ein Pro-
blem flir seinen Klienten sieht, aber selbst nicht in der Lage ist,
eine I¥sung flir ihn aufzuzeigen oder nicht daran glaubt, daf der
Klient Alternativen tatsdchlich realisieren kann. ‘

5. In der Regel sollen Berater ausgehen von den Interessen ihrer
Klienten. Unter welchen Umst4nden sollen Klienten selbst darlibexr be-
finden, welche Informationen des Beraters fiir sie wichtig =sind, und
unter welchen Umstinden soll der Berater entsprechende Wertungen
vornehmen? Wenn eine llhergewichtige Klientin z. B. nach Rezepten
fir besonders kalorienreiche Torten sucht, die Beraterin aber gera-
de dieser Klientin dringend davon abraten zu milssen glaubt, dann
ist zw fragen: Welches Urteil soll hier den Musschlag geben?

Auf Grund welcher Kriterien hat die Beraterin das Recht, eine
gesunde Erndhrung ihrer Klienten h¥her edinzuschitzen als die Gau-
menfreuden, die der GenuB einer Torte fir ihre Klienten vielleicht
bedeutet? Die Beantwortung dieser Fragen hingt davon ab, ob man
mehr auf Endziele oder auf kurz- bzw. mittelfristige Ziele der Kli-
enten abhebt. Das heiBt, in einem solchen Fall wird es sinnvoll
seiln, die Klienten ilber mtgliche Zielkonflikte aufzukldren.

Schwierig kann es f£lir Berater werden, wenn sie Klienten haben,
deren Interessen anderen Menschenh schaden k¥nnen, die ebenfalls 2zu
ithrer Klientel gehdren. .

6. Ein Berater soll entscheiden, welche Alternativen fiir einen
Klienten in ¥rage kommen und welche nicht. Er soll stets deutlich
machen, welche Alternativen er sieht und welche Konsedquenzen die-
se Alternativen f£lr die Xlienten haben. Aber: Inwilewelt greifen Be-
rater mit dieser Wertung bereits ein in die Entscheidungsfindung
der Klienten? Wexrden ilhre persSnlichen Werturteile und die Vorstel-
1uEgeg threr Beratungsorganisationen nicht hiufig den Ausschlag
geben

7. Berater milssen oft entscheiden, welche Zweifel sie hinsicht-
lich bestimmter Alternativen gegeniiber ihren Xlienten aussprechen
sollen und welche nicht.

Klienten wlinschen von Beratern meistens konkrete Ratschlige.

Das vermindert lhre Unsicherheitsgefiihle und erhdht ihrer Meinung
nach die Chancen, daB das von ilhnen angestrebte Ziel auch erreicht
wird. Andererseits hatten wir bereits mehrfach betont, das Beratel
im Regelfall bemiiht sein sollten, die endgliltige Entscheidung {iber
die Aunswahl einer Alternative ihren Klienten selbst zu iiberlassen.
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Dadurch vermindern sie das Risiko, ilhre eigene Vertrauensposition
bel den Klienten zu unterminieren, wenn ihre Vorschlidge nicht das
erwartete Resultat zu erbringen scheinen.

Daked socllten Berater sich immer der Tatsache bewuft sein, das
der von ihnen mit einem Ratschlag angestrebte Erfolg abhinglg ist
von dem Vertrauen, das sie in die Fihigkeiten ihrer Klienten set-
zen kOnnen. Berater werden nur soweit Idealldsungen in Sinne der
Zielvorgaben ihrer Klienten vorschlagen, als diese auch von den
Klienten selbst realisiert werden k¥nnen.

Wenn Berater konkrete Empfehlungen geben, gehen sie oft von der
Vorstellung aus, das ihre Klienten das erwarten. Sie verbinden da-
mit h¥ufig die Ansicht, ihre Klienten sollten sich jederzeit auf
sle verlassen k¥nnen. Sie méchten sich damit quasi fiir ihre Klien-
ten unentbehrlich machen. Handeln Sle jedoch strikt nach dem Grund-
satz: "Ich zeige nur Alternativen und deren Konsequenzen auf, ent-
scheiden milssen die Xlienten selbst", dann tragen Sie dazu bei,
daB die Klienten das Problem mit durchdenken und mit tragen und
bei Fehlgchligen die Berater nicht daflir verantwortlich machen.

8. Die begrenzten Arbeitszeitkapazititen der Berater machen es
gewbhnlich unméiglich, alle Klienten intensiv zu beraten. Auf Grund
welcher Kriterien sollen Berater bestimmte Zielgruppen £Ur ihre
Arbeit auswdhlen? Sollen sie sich nur oder vornehmlich um solche
Klienten bemithen, die wvon slch aus Hilfe suchen? Oder sollen sie
sich um solche kilmmern, die am dringendsten Hilfe bendtigen, sich
aber meistens reserviert gegenfiber Beratungsangeboten verhalten?

Zahlrelche Untersuchungen belegen immer wileder: Beratung wird
vor allem von solchen Klienten gesucht, die Uberdurchschnittlich
vorgebildet sind, einen hohen Sozialstatus besitzen und ohnehin re-
lativ aktive Informationssucher sind. Hier wire zu fragen: Vergry-
Bern Berater dadurch, daf sie sich vornehmlich mit den besser aus-
gebildeten und im Sinne eines Rationalverhaltens bhesser motivierten
Klienten beschiftigen, nicht noch die Diskrepanzen, dle hinsicht-
lich Einkommen, Bildung und Chancengleichheit ohnehin berelts be-
stehen?

So kann beispielsweise in einem Entwicklungsland ein Landwirt-
schaftsberater seine Hauptaufgabe darin sehen, die Agrarproduktion
80 schnell wie m8glich zu steigern. Das gelingt oft am besten, wenn
man sich auf eine kleine Anzahl von gr8feren Landwirten konzentriert.
Dadurch werden sich aber im Regelfall die Einkommensunterschiede in-
nerhalb des Agrarsektors weiter erhdhen.

Es kann daher fiir Berater oft sinnveller sein, sich zundchst auf
die Masse der kleineren Bauern zu konzentrieren, um lhnen den An-
schluf an den Entwicklungsstand der bessergestellten Betrlebe zu
erm8glichen. Das aber kann zur Folge haben, daB ein Teil der armen
Bav8lkerung in den StHdten weiterhin Hunger leldet, well bel hohen
Geburtenraten und h4ufigen MiBernten Nahrungsmittel knapp und teuer
bleiben. :

Andererseits: Die Betonung der Zusammenarbelt mit grbgferen, be-
reits exfolgreichen Betrieben kann langfristig soziale Spannungen
verschirfen; aber auch die betonte Zusammenarbeit mit Kleinbauern
kann zu politischen Spannungen mit den etablierten Machthabern f£ith-
ren. Welchen Weg also sollen Entwicklungsberater bzw. die sie ent-
sendenden Reglerungen dabei einschlagen?

9, Jeder Berater geht implizit von bestimmten Wertvorstellungen
aus. Etwa davon, daB es sinnvoll sel, nach einem hbheren Einkommen
2u streben. Sind die ungewollten Konsegquenzen dabel jederzeit be-
riicksichtigt? Die Verbesserung der Elnkommensverhdltnisse ist si-
cherlich so lange wesentlich, als eln groBSer Teil der Bevdlkerung
Not leidet. In der westlichen Welt ist es aber inzwischen in vie-
len Bereichen zu einer relativ hohen Bedarfsdeckung gekommen. -
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Miizsen wir unter diesen Umsténden welterhin nach einem stindig hd-
heren Einkommen streben, oder werden bei einem solchen Entwicklungs-
gtand andere gesellschaftliche Ziele dringender? Welche Folgen er-
geben sich durch das Streben nach stindig htherem Einkommen £ur die
Machtstrukturen im Zusammenleben und im Handeln zwischen armen und
reichen Léndexrn?

Andererseits: Wenn man in der westlichen Welt das Streben nach
stindiger Ausweitung des Konsums kritisiert, ist man dann auch be-
reit, die Folgen zu akzeptieren, dle slich aus einem Verzicht auf
welteres Wachstum ergeben? In den letzten Jahren ist das Interesse
an einer kritischen Reflexion solcher Wertvorstellungen duxchaus
gewachsen (Kernkraftdebatte).

Berater, die die Einsicht in diese Zusammenhinge f£8xrdern, tra-

gen dazw bhel, auch bestehende Mormen zu werdndern. Ob sle sich ge-
zielt fiixr eilne solche Verdnderung von Wertvorstellungen einsetzen
oder nicht, ist abhingig von den mtglichen Folgen, dem Vertrauen,
das sie in die Realisierbarkeit der von ihnen angestrebten Verinde-
rungen setzen und von ihrer Uberzeugung, ob die angestrebten Ver-
4nderungen den langfristigen Zielen ihrer Klienten dienen. Das
aber heift: Berater miissen auch die mdglichen Nachteile mit erwi-
gen, die Verdnderungen der allgemeinen Wertvorstellungen mit sich
bringen.
* 10, Berater, die in Entwicklungslindern arbeiten, miissen sich
entscheilden, ob sie hier hewuft neuwe Wertvorstellungen implemen-
tieren sollen oder nicht. Sehr oft nelgen Berater dazu, die Wert-~
vorstellungen des eigenen Kultursystems den Menschen des Gastlan-
des aufzudridngen. Manchmal, ohne sich dessen bewuBt zu sein.

Ein Entwicklungshelfer, der nach Indien geht, wird beispiels~
weise lelcht zu der Einsicht gelangen, wirtschaftliche Entwicklung
sel unter Beibehaltung des Kastensystems nicht m&glich. Deshalb
wird er bewuft oder unbewut dazu beitragen, dieses System aufzu-
brechen. auf Grund welcher Kriterien ist er dazu berechtigt oder
gar verpfldichtet? : \ -

117. In bestimmten Situationen hat es flir Berater wenlg Sinn,
alternative Verhaltenswelsen zu propagieren, solange die Situa-
tions- und Lebensbedingungen der Adressaten nicht gelindert werden.
So muf denn in vielen Fillen dem Einsatz von Beratung als gelstige
Hilfe zur Selbsthilfe eine Verinderung der natiirlichen, wirtschaft-
lichen und sozialen Ausgangsbedingungen vorauvsgehen bzw. gleich-
zeltlg mit ihnen einsetzen.

Eine Beschrinkung auf produktionstechnische Beratung im Bereich
der Landwirtschaft eines Entwicklungslandes wire beispielsaweise
dann sinnlos, wenn nicht gleichzeitig flir die Beschaffung ausrel-
chendexr ertragssteigernder Hilfsmittel (Wassexr, Dinge~ und Pflan-
zengchutzmittel) und den Absatz der Mehrertrige Voraussetzungen ge—~
schaffen wirden. Dieser FSrderung wird in dex Entwicklungshilfe
heute durch das Xonzept der "integrierten lindlichen Entwicklung®
entsprochen, also durch koordinierte Aktionsprogramma. .

Aus der Sicht der Berufsethik von Beratern wire hiler zu fragen:
Wann diirfen, wann miissen Berater solche Aktionsprogramme initiier
ren bzw. unterstiitzen? Dirfen sie hierbei mit den geltenden Gegetzel
in Kollision geraten? Dlrfen sie dabel vorgehen, ohne ihre Vorge-:
setzten konsultiert zu haben oder gar unter Mifachtung entsprechen—
dexr Anweisungen, weil sie sonst ihre Arbeit als sinnlos und wenig
erfolgversprechend ansehen mitBten (vgl. Punkt 3)? Auserdem gilt es
in diesem Zusammenhang wlederum abzuwigen zwischen den Interegsen
der eigentlichen Klienten und denen anderer Bevilkerungsgruppen
(vgl. Punkt 5).

12. Bei wechselseitigem Vertrauen werden Berater von ihren Kli-
enten im Regelfall ausreichend informiert. Nur unter dieser Voraus~
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setzung aber kinnen Berater ihre Klienten auch gut beraten. Wie
welt diirfen und milssen Berater solche Informationen wvertraulich
handhaben? So ist es beispilelsweise nicht iiblich, daf Berater In-
formationen tber den finanziellen Status ihrer Klienten an Dritte
weitergeben. Ausnahmen wiren gegebenenfalls Informationen an Spe=-
zialberater, die solche Informationen bendtigen, um bel kompli-
zlerten Sachfragen kompetente Vorschlige unterbreiten zu k&nnen,
die dem Wohle des Klilenten dienen. Aber auch in diesen FHllen difrf-
te es sich empfehlen, das Elnverstindnis der Klienten vorher einzu-
holen.

Problematischer wird es fiir Berater in folgenden FHllen:

~ €ine Bank winscht Auskunft vom Betriebsberater oder von einer
Budgetberaterin Uber die unternehmerischen Féhigkeiten bzw. Cha-
raktereigenschaften eines Klienten bzw,. Kunden, der einen Dar-
lehnsantrag gestellt hat; '

-~ die Polizeibehtrde versucht Einblick in die Personalakten eines
Drogenberaters zu bekommen;

- ein Arbeitgeber bittet einen Berufsberater um Auskunft Uber ei-
nen Bewerber, der sich bei ihm hat beraten lassen.

In allen drel PHllen kdnnen die Berater ein berechtigtes Interesse
an langfristig guten Beziehungen zu den genannten Insgtitutionen ha-
ben, gerade auch im Sinne ihrer jeweiligen Klienten. Hier ist also
zu fragen, wann Berater entsprechende Auskiinfte geben sollen und
wann nicht,

Noch schwieriger wird es, wenn Berater erkennen, daf ihre Kli-
enten gegen bestehende Gesetze verstofen. In welchen Fillen sollen
Berater

dariibexr Anzelge machen?

die Klienten auf ihre Verantwortung verweisen?

den Tatbestand eilnfach negileren?

In jeder Gesellschaft gibt es zwischen einzelnen Gruppen auch
konfligierende Interessen. Unter welchen Gegebenhelten darf ein
Berater durch seine Arbeit einer Gruppe dienen, obwohl er weifR,
daB er dadurch allen anderen Wachteile zuflgt?

LI B B |

Diskussionsfragen

1. Welche Anforderungen wiirden Sie an eine Beratungsorganisation
stellen, fiir die Sie selbst gern arbeiten mBchten? Begriinden
Sie Ihre Meinung!

2. Mit welchen ethischen Problemen werden Sie konfrontiext, wenn
Sie einen Hauptschillexr hinsichtlich seiner Berufswahl beraten
miigten?

3. Sollte ein Berater bewuBt Konflikte in die Uffentlichkeit tra-
gen, um Verdnderungen zu erreichen, die im Interesse seiner Kli-
enten liegen? Falls ja: unter welchen Umsténden und mit welchen
Z2ielen?
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4 Theorien des Beratungsprozesses

4.1 Entscheidungsverhalten

Wir kdnnen Beratung ansehen als einen Vorxgang mit dem Zlel, die
gualitit einer Klientenentscheidung zu verbessern. In der Regel ist
es nicht die Aufgabe eines Beraters, Kilenten zu einem bestimmten
verhalten zu veranlassen; ihr Anliegen richtet sich mehr darauf,
da® Klienten Entscheidungen wohllberlegt treffen,

- Ziel jeder Zusammenarbeit zwischen Klienten und Beratern ist es,
die Klienten zu befihigen, ihre Probleme ganz oder tellweise zu 1d-
sen, in ihren Auswirkungen abzuschwichen oder sie als "gegeben" zu
durchschauen und anzunehmen, Um welche Beratungsinstitutionen es
sich auch handelt, wie immer auch das Problem geartet sein mag, ein
Berater wird zunichst dort beginnen miissen, wo der jewellige Kli-
ent in seinem individuellen ProblemldsungsprozeB steht,

So kann es sein, daB Klienten lediglich Hilfen guchen bel dexr Rea-
lisierung einer Entscheidung - etwa bei der Einf{lhruny der Haus-
haltshuchfilhrtung - oder daf sie ein bestimmtes Gerit kostenginstlg

Ubersicht 3  Aufgaben des Bavaters in den einzelnen Phween eines Entscheldungsprozesses

Entscheidungsprozess des Klienten {Phasen) Mfgaben des Beratexs im Entscheldungsprozess
1. Wahrnehmng des Problens . Gege&nmfalls BevmaBimachen des Froblems
2. Problemerfassung Objektivienmg und Konkretisterung der pro-
blemstellung
- Definition der Ist-Situation Objektivierung der Wahrnetmung
=~ pefinition der Ziel-Situntion Hilfestellung geben, lber die $o011~-5ituation

bewust und systematisch nachzudenken, Zielvor—
stellungen herausarbeiten. Gegebenenfalls
Zielkonflikte deutlich machen

- Diagnose-Exmitteln der Schwierigkeiten, Hilfe bol der Erfassung und Bewertung der
die Ist- in die Scll-Situation zu iher- Schwierigkeiten; evil. Gegenliberstellung sub-
fhren jektiv empfundener und objektiv vorhandener
: Schwierigkeiten ‘ :
3. Formulierung alternativer I8sungsmglich- Dem Kllenten (neue) alterpative L¥sungsmbg-
keiten lichkeiten aufzeigen )
4. Bewertung und Entscheidung Objektivierung der Bewertung mit Hilfe wissen=
= Bewartung jeder Alternative im Hinhlick schaftlich abgesicherter Analysen (z. B. Wa-
auf die Zielsituation rentest); Begrenzung des Aufwands zur Beurtel-
lung der Alternativen '
- Entscheidung fliv eine Alternative UntexstUtzung des Klienten, auch wirklich el
ne Entscheidung zu treffen
5. Reallsferung der Entscheidung Ceistige Firderung, damit Entecheiduny reali~
slert wird
6. Evaluierung Objektivierung u. Systematisierung d. Kontrolle
Pngastrebtes Ziel nicht erreicht = noue Hilfe bei der I8sung des neuen Entscheldungs—
Problenstel lung :

prozesses
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einzusetzen wiinschen. Es kann aber auch sein, dag sie lediglich

finanzielle bzw. arbeitswirtschaftliche Probleme im Haushalt oder

im Betrieb haben, ohne aber ilber konkrete Vorstellungen iber die

Ursachen noch lber L8sungsmglichkeiten zu verfiigen. Die m8glichen

Stadien des Probleml&sungsprozesses und die darauf ausgerichteten

Funktionen von Beratern sind in der Ubersicht 3 wiedergegeben.
Dazu im folgenden einige weltere Erliuterungen: c

1. Wahrnehmung des Problems

Ein Problem kann dadurch entstehen, das ein Entscheidungstriger
eine Diskrepanz zwischen einem von ihm angestrebten Soll-Verhalten
und dem erkennbaren Ist-Verhalten wahrnimmt oder daf verxschiedene
Aspekte des Soll-Verhaltens untereinander konfligieren. Hiufig
kann es Aufgabe der Beratung sein, ein solches ProblembewuBtsein
zundchst einmal zu initiieren, weil der Klient andernfalls erst
dann aufmerksam wiirde, wenn er akuten Schwierigkeiten gegeniiber-
stiinde. .

2. Problemerfassung

Hierzu gehdiren folgende Tellaspekte:

- Analyse dexr Ist-{Ausgangs-)Slituation;

- Analyse der Soll-(Ziel~-)Situation:

=~ Analyse der Schwierigkeiten, die Ist- in die Soll-Sltuation zu
Uberfilthren (Diagnose).

In dieser Phase geht es gewbhnlich darum, das Klient und Berater
zu folgenden Fakten Informationen sammeln und diese offen disku-—
tieren: '

(a)_ Art und Bedeutung des Problems

- Was streben dle Klienten an?
~ Warum streben sie gerade dieses Ziel an?
(Redeutung des Problems)
~ Was haben sie bisher (nicht) exrreicht?
~ Worin hestehen die Schwierigkeiten der Zielerreichung?

{b) Ursachen des Problems

-~ Wile ist das Problem entstanden?
~ Welche Ursache-Wirkungs-Zusammenhinge liegen vor?

{c) Bigherige L&sungsbemﬁhungen

= Was hat der Xlient bisher unterncmmen?

~ Mit welchem Erfolg?

- Was glanbt er tun zu sollen?

- Wie schitzt er seine eigenen Problemlésungsfihigkeiten ein?
~ Welche Hilfen/Hilfsmittel stehen ihm zur Verfilgung?

{d) Erwartungen an Beratungsstelle

~ Walche Motive haben Klienten zur Beratungsstelle gefihrt?
~ Was wird von der Beratungsstelle exwartet?

=~ Wle sieht der Klient seine Rolle?

= Wie sgieht er die Rolle des Beraters?

3. Formulierung verschiedener Lésungsalternativen

In dieser Phase geht es darum, zunichst einmal Vorstellungen dar-

ber zu entwickeln, welche Handlungsalternativen einem Klienten in
einer konkreten Situation offenstehen. Dabei ist die Vorgehenswei-
se auszurichten an den %ielen (Anspruchsniveaus), die die Klienten
angtreben. Um den Bezug zu einer aktuellen Problemstellung zu £in-
den, muB eine Zielkonzeption in aufeinander abgestimmte Teilziele

zerlegt werden, die dann wiederum als Mittel zur Erreichung des
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Oherziels angesehen werden kSmnen. So entstehen Ziel-Mittel-Hier-
archien. Diese unterscheiden sich allerdings erheblich je nach Art
der Situationsdefinition und der Fristigkeit der in sie eingehen-
den Erwartungen. Die Entwlcklung von LiYsungsalternatlven ist daher
eng verknlipft mit der jeweiligen Situationsdefinition des Kllenten.
Diese Zusammenhinge sollen im folgenden noch etwas deutlicher her-
auggearbeitet werden. - :

Ein bewuBt wahrgenommenes Problem kann nur dann aufireten, wenn
der Klient versucht, eine hestlimmite Handlungssitdation genauney zu
strukturieren., Dazu ruft er Bewertungskriterien (Normen) und Fak-
ten (Wissen, Erfahrung) aus seinem Langzeitgedichtnis ab. Je nach
Ausprigung der dabel aktualisierten normativen und faktischen In-
formationen empfindet er seine Situation als eindeutlg definlerxt
oder als unklar.

Wird im Falle der eindeutig definierten Problemsituation gleich-
zeltig damit auch ein eindeutiger L¥sungsweg assozilert, so liegt
eine Routineentscheidung vor. Die Einschaltung eines Beraters wire
in diesem Fall nicht ndtig.

Xhnlich sieht es aus, wenn bel einer eindeutigen Situationsde-
finition zundchst mehrere Ldsungswege miglich erscheinen, das In=~
dividuum jedoch nicht weiB, wie es eine eindeutige L&sung finden
kénnte (sogenannte adaptive Entscheidungen). Hier ist ebenfalls die
Einschaltung eines Beraters nicht unbedingt erforderlich. Sie kamn
aus der Sicht des Klienten jedoch zweckmiflg sein, wenn dieser sel-
nen Informationssuchaufwand reduzileren mdchte.

Die Hilfe von Beratern wird unerldnlich, wenn Klienten vor soge-
nannten innovativen Entscheidungen stehen. Diese llegen dann vor,
wenn Klienten ein Problem nicht oder nicht eindeutig definieren
kénnen und/oder wenn sie nicht wissen, auf welchen Wegen hefriedi-
gende Lsungen eindeutig zu bestimmen sind. In beiden Fdllen wixd
ein Klient mit Hilfe des Beraters so lange in einen Informations-
suchprozef eintreten, bis ilm eine als ausreichend angesehene Situa-
tionsdefinition mdglich ist. Ergebnis des Suchprozesses kénnen so-
wohl eine BEnderung des Verhaltens als auch eine Neubewertung der
Problemdefinition sein. Beide Vorgidnge filhren zu einer Dissonanz-
reduktion und damit zu einer Problemldsung. Als Steuerungsgrése Eir
den Ablauf des Suchprozesses wie filr die Situationsdefinition dient
das individuelle Anspruchsniveau, in das Brfahrungs— und Erwartungs-
werte eingehen,

Die whihrend des Suchprozesses aufgenommenen Informationen wex-
den in rilickgekoppelter Form mit den Soll-Werten des aAnspruchsni-
veaus verglichen. Entsprechen Ist- und Soll-Werte einander weit-
gehend, so bricht das Individuum den Suchprozef ab. Andererseits
fihrt eine erfolglose Suche nach Ist-Werten, die dem Anspruchsni-
veau genfigen, nach gewisser Zelt zu einer Anspruchsanpassung nach
unten. Cb dle jeweils gefundenen Ist-Werte, die ja als Prognosewer-
te in eine Entscheldung elngehen, den S0ll-Grdfien geniigen, hingt
vor allem ven der Wahrscheinlichkeit ab, mit der das Individuum ihr
Eintreffen erwartet. .

Ein welterer wesentlicher EinfluBfaktor muf in dexr Intensitét
des Entscheidungsdrucks, unter dem das Individuum steht, gesehen
werden. Der Ablauf innovativer Entscheidungsprozesse ist denn auch
dadurch gekennzeichnet, daB der Entscheidungstriger seine zunichst
subjektiv unsicher definierte Situation durch geeignete Informati-
onshandlungen in ein Stadium kalkulierbaren Risikos {iberfiihrt.

4. Bewertung der Alternativen und endgliltige Entscheldung flir elne
angemessene Lisung

Gehen wir einmal davon aus, daB ein Klient nur solche Altermatilven
in die engere Wahl ziehen mtchte, dle seinen Vorstellungen im Rin-
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blick auf mindestens zwei Kriterien genfigen scollen: Preis und Qua-~
litdt. Beid der Bewertung aller mdglichen Alternativen sind folgen-
de Situatlionen denkbar:

1. Belde Kriterien liegen jewells innerhaldb der Zielvorstellun-
gen des Kdufers (gute bzw. befriedigende Alternativen).

2, Belde Kriterien lilegen auBerhalb der Zielvorstellungen des
Kdufers (schlechte bzw. unbefriedigende Alternativen).

3. Bin Kriterium liegt innerhalb, eines auBerhalb des Zielrah-
mens {ambivalente Alternative).

4, Eines oder beide Kriterien bzw. deren Konsequenzen sind dem
Klienten nicht bekannt (unsichere Alternativen).

Wir kénnen nun drei Typen individueller Konflikte bei der Bewer-~
tung der Alternativen 2-4 unterscheiden, und zwar

= Nicht-Vergleichharkeit
= Nicht-akzeptierbarkeit
= Unsicherheit

{a) Zum Problem der Nichtvergleichbarkeit

In diesem Fall hat der Klient durchaus Vorstellungen dariiber ent-
wilckelt, mit welcher Wahrscheinlichkeit bestimmte Ronsequenzen ein-
zelner Alternativen zu erwarten sind. Nur: Exr kann die heste Alter-
native nicht identifizieren., In diesem Fall ist damit zu rechnen,
daf der Klient versucht, weitere Kriterien heranzuziehen bzw. sei-
ne Angpriiche genauer zu definieren, um die bekannten Alternativen
eindentiger bewerten zu k¥nnen.

(b) Zum Problem der Nichtakzeptierbarkeit

In diesem Fall kennt das Individuum dle Art der Konsedquenzen, die
nit einer Alternative verbunden sind. Auch die Wahrscheinlichkeit
des Eintretens der Konseguenzen ist bekannt., Nur: Die wahrschein-
lichen Konseguenzen sind nicht annehmbar. Es kann also keine bevor-
zugte Alternative angegeben werden.

{c) Zum Problem der Unsicherheit

In diesem Fall besitzt der Klient keine genauen Vorstellungen

- fiber Art und Ausmas der m¥glichen Konsequenzen einzelner Alter-
nativen

= und/oder tlber die Wahrscheinlichkeit, mit der bestimmte Konse-
quenzen einzelner Alternativen eintreten werden,

Aufgabe der Berater ist es in diesen Fidllen, dem XKlienten die Kon-
sequenzen mdglicher Alternativen so gut wle mdglich vor Auwgen zu
fihren. Soweit es sich dabei um objektiv zu vermittelnde Fakten
handelt, ist diese Aufgabe bel ausreichender Kempetenz des Beraters
relativ leicht zu l&sen. Bei vielen Entscheidungen ist es jedoch
auch fiir Berater schwierig bzw. unmdglich, die Konsequenzen he-
stimmter Alternativen mittelfristig mit ausreichender Sicherhelt
Vorherzusagen. bas gilt fiir Investitionsentscheidungen (Haus- bzw.
Stallbau) genauso wie fiir Berufsentscheidungen. '

Noch schwieriger wird es dann, wenn auch dle psychosozialen Kon-
sequenzen einer Handlungsalternative und die Fidhigkeit des Klien-
ten, eine Alternative auch realisieren zu kdnnen, mit in die Ubexz-
legungen einbezogen werden miissen. Da gerade diese Probleme der Be~
wertung von Alternativen in einem Entscheidungsprozef besonders be-
deutsam sind, soll hiexr noch ausfithrlicher daravf eingegangen wer-
den,

Wir gehen davon aus, daf ein Klient unmittelbar vor der eigent-
lichen Entscheidung die bisher ins Kalklil gezogenen Alternativen an
seinen situationsbezogenen Zielen mift bzw. bewertet. Schwierigkei-
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ten ergeben sich dabel oft, weil der Klient sich lUlber folgende Fra-
gen nicht bzw. nlcht in ausrelchendem Mafe klar lst:

(a) Wie sehen in dieser Situation meine konkreten Ziele aus? Die-
se Zielunsicherheit kann sich, beispielsweise beim Kauf eines
Xleldungsstiickes, auvf folgende Aspekte erstrecken:

- Art des Ziels
CGeht es mehr um den funktionalen Gebrauchswert (Strapaziler-
fihigkeit, Waschbarkelt) oder um den psychologischen Nutzen
(Prestige, Anerkennung)?

- Anspruchsniveau
Auf welchem Niveau wird die Zielerflillung erreicht? Michte
ich nur "passend" oder "gut" angezogen sein?

- Bedeutung des Zlels
Ist es tur mich wichtiger, "gut" angezogen zu sein, odeXx hin
ich mit "passender" Kleidung auch zufrieden, wenn ich ftr
den Differenzbetrag ein anderes Konsumgut anschaffen kann?

- Gegenwirtige Befriedigung des Anspruchsniveaus :
Wie grof ist eigentlich die Diskrepanz zwischen dem, was ich
anstrebe, und dem, was mir ein bestimmtes Kleldungsstlck
bietet? : :

(b) Welches Produkt, welche Marke, Gr&pe, Preisklasse ete. erflillt
am besten mein Anspruchsniveau? Der Klient kann sich fragen:
Marke X gefHdllt mir gut, aber vielleicht ist Marke ¥ noch
besser? o

(¢) Besteht die Gefahr, daf nach der Entscheidung unerwiinschte
Konsequenzen eintreten und die Ziele bzw. das Anspruchsniveau
nicht erreicht werden? '

In allen drei FHllen liegt subjektiv empfundenes Risiko beim Kauf-
willigen vor., bPas AusmaB dieses Risikos ergibt sich aus der Art
der Konsequenzen einer Entscheidungsalternative und den Wahrschein-
lichkeiten, nach denen mit dem Auftreten erwiinschter bzw. unerwin-
schter Konsequenzen zu rechnen ist,

Je wichtiger das Erreichen eines Zieles filr den Klilenten ist
und je mehr Aufwand dafir investiert wurde, desto schwerwiegendex
dirften die Konsequenzen bel einem Scheitern der angestrebten Zie-
le empfunden werden. Entsprechend grofi wird das Risiko subjektiv
empfunden, wenn ein Individuum eine Entscheidung treffen mupf.

Fiir die Beratung besonders wesentlich ist in diesem %usammen-
hang die Unterscheidung zwischen sachorientierten und psychoso-
zialen Zielen von Klienten. Bei vornehmlich sachorientierten Zie-
len interessiert den Klienten vor allem der funktilonale Gebrauchs-
wert {"Funktloniert das Verfahren so, wie ich es érwarte?"). Kli-
enten erwarten in diesem Falle in erster Linie, daf Berater kompe~
tent und glaubwlirdig dazu Stellung nehmen. Kompetenz bezieht sich
dabei auf die Fdhigkeit des Beraters, sachdienliche Informationen
zu liefern. Glaubwirdigkeit auf die Bereltschaft, diese Informati-
oncn auch zu geben. -

Diese Unterscheidung zwischen Kompetenz und Glaubwiirdigkedit
kann beispielsweise dann eine Rolle spielen, wenn Berater nicht
v8llig unabhéngig sind gegenliber dem Triger ihrer Organisation (Z.
B. Firmenberater) oder wenn konfligierende Interessen zwischen Kli-
enten und Trigerorganisationen vorliegen.

Stehen hingegen vornehmlich psychosozlale Aspekte im Mittel-
punkt einer Entscheldung, so wird sich der Klient vor allem fragen:
"welche Auswirkungen wird dle Alternative darauf haben, wie andere
mich einschdtzen?" Es geht hier also vornehmlich um die sozialen.
Konseguenzen f£ir die Klienten, wenn diese sich fiir oder auch gegen
eine bestimmte Alternative entscheiden. -

Aus der Sicht der Klienten ist bei Vorherrschen psychosozialer
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Aspekte vor allen Dingen bedeutsam, ob ein Berater ihnen zu einer
realistischen Einschitzung dariiber verhelfen kann, wie die ihnen
wichtig erscheinenden Referenzpersonen die Realisierung der von
ihnen ins Auge gefaBten Verhaltensalternativen beurteilen. Darilber
hinaus werden sie Hinweise bzw. Hilfen exrwarten, die ihnen eine
Einschiitzung ihrer eigenen Fihigkeiten im Hinblick auf die Anforde-
rungen und Xonsequenzen bel der Realisierung einer Handlungsalter-
native ermiglichen,

Berater werden dle dazu erforderlichen Informationen aber nicht
immer selbgt geben kdnnen. Und wenn sie es versuchen, besteht die
Gefahr, dap Klienten diesen Informationen wenig Glauben schenken
oder sie gar ablehnen. Nur in jenen relativ seltenen Fillen, in
denen Berater den elgenen Bezugsgruppen zugerechnet werden und dem
Gleichartigkeits~Kriterium geniigen, bestiinde diese Gefahr nicht.
Die vom Klienten empfundenen psychosozialen Risiken k&nnen nur
durch Informationen von solchen Personen abgebaut werden, die dex
Klient als filir sich selbst bedeutsam (einflufreich) und/oder at-—
traktiv anerkennt. Das kdnnen Verwandte, Freunde oder auch nur sol-
che Personen sein, die in gleichen Lebensumstinden leben bzw. mit
gleichen Problemen konfrentiert sind. Diese Personen liefern In-
formationen dariiber,

-~ wie bestimmte Alternativen sozilal bewertet werden;

- welche Anforderungen an den einzelnen gestellt werden, der diese
Alternativen realisieren mdchte; : ‘

- welche positiven und negativen Erfahrungen andere damit unter
gleichen Umstidnden (“er/sie ist jemand von uns™) gesammelt haben,

Psychosoziale Probleme aber - und das wird hiufig {ilbersehen -~ gple-
len im Bereich der als gemeinhin mehr sachzentriert eingestuften
Beratunggdisziplinen (landwirtschaftliche Beratung, Beratung filr
Haushalt und Verbrauch, einschlieslich Erndhrungsberatung, Berufs-
beratung ete.) kaum eine geringere Rolle als etwa in der Sozialar-
beit. Deshalb zeigt sich auch hier, daf Gruppendiskussionen, Be-
sichtigungen, Praktika etc, sehr viel besser geeignet sind, Ein-
stellungs- und Verhaltensinderungen auszuldsen, als etwa die Ein-
zelberatung oder dle Massenberatung.

5, Realigierung dex Entscheidung

Mit dem individuellen EntschluBf eines Klienten, eine Entscheidung
Zu treffen, ist in den meisten Fillen dle Aufgabe eines Beraters
noch nicht akgeschlossen. Im Gegenteil., In vielen Beratungsdiszi-
plinen, etwa in der Ernihrungsberatung, werden bei der Realisierung
von Handlungs- bzw. Verhaltensalternativen besonders hohe Anforde-
rungen an die Berater gestellt. Obwohl die in der Phase der Reali-
sierung zu erwartenden Probleme im Regelfall auch in den Phasen

des Suchverhaltens vor einer Entscheidung in die Ubexlegungen mit
einbezogen werden, tauchen erfahrungsgemdf bei der Umsetzung elner
Entscheidung oft unvorhergesehene Schwierigkeiten auf. Haufig wer-
den Klienten mit diesen Schwierigkeiten nicht fertig und fallen aus
diesem Grunde in ihr altes Verhalten zurlick, wenn sie nicht erneut
auf die Hilfe ihres Beraters zurlickgreifen kénnen.

Sehr oft fHllt daher Beratern die Aufgabe zu, vor und wihrend
der Realisierung einer Entscheidung daflir zu sorgen, daB die Kli-
gnten sich instrumentelles Wissen, ausreichende Fdhigkeiten und
Fertigkeiten aneignen.

Augh hierzu sigd Gruppendiskussionen bzw. qorbereitende Lehr-
ginge oder Seminare besonders gut geeignet. Hiufig werden Berater
solche Veranstaltungen allerdings nur initiieren, nicht aber selbst
durchfiihren k&nnen.
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6. Evaluierung und Erfolgskontrolle

Auch nach der Realisierung einer Entscheidung lst der Informations-
suchprozeB eineg Klienten noch nicht abgeschlossen. Dieser wirxd
sich vielmehr bemlihen festzustellen, ob die gewidhlte Handlungsal-
ternative den angestrebten SollgrdBen entsprach oder nicht. Diesen
Vorgang nennen wir Erfolgskontrolle oder Evalulerung. . .

Entsprechen Ist- und Sollwerte dabel einander, so bricht der
Klient im Regelfall den Suchprozef ab. Werden die Sollgrégen {(An-
spruchsniveaus) nicht erreicht bzw. treten unerwartete negative
Konsequenzen auf, so wird dileser Tatbestand als Inkonsistenz bzw.
nicht eingetroffene Erwartung wahrgenommen. Wir sprechen in die-
sem Zusammenhang auch von kognitlver Dissonanz.

Das Ausmaf, in dem diese Dissonanz wahrgenommen wird, ist ab-
hinglg von der Intensitit des Suchverhaltens vor der Entscheidung.
Je weniger sich das Individuum dabel in eilner Konflilktsituation be-
funden hat, desto geringer ist normalerweise auch die Kognitive
Dissonan2z nach dem Wahlakt. Je gr&fer dle Entscheldungsfreiheit
vorher war, je einheitlicher die Alternativen eingeschitzt wurden
und je bedeutsamer Art und Zahl der inkonsistenten Wahrnehmungen
sind, desto stirker wird dle kognitive Dissonanz nach der Entschel-
dung ausfallen. Wichtig ist aus der Sicht der Beratung aber auch
dies: Je mehr ein Berater den Klienten gedrdngt hat, dle Verantwor-
tung Fir die Entscheidung selbst zu libernehmen, desto geringer wird
(ceteris paribus) die Dissonanz sein und umgekehrt.

Da alle Xlienten im allgemeinen konsistente inkonsistenten Wahr-
nehmungsstrukturen vorziehen, werden sie tendenziell dazu neigen,
solche Kriterien und Informationen bevorzugt heranzuziehen, die
ihre bereits getroffene (positive oder negative) Entscheidung be-
stitigen.

hufigabe der Berater ist es in dieser Phase daher, die Erfolgs-
kontrolle gemeinsam mit den Klienten zu gsystematisieren und zu obh-
jektivieren. Auch in dieser Phase wird es flr einen Berater mei-
stens vorteilhaft sein, die Klienten durch Schulung (Seminare,
Praktika ete.) zu befidhigen, langfristig eigenstindlg die Erfolgs-
kontrolle vorzunehmen, anstatt diese als immer wiederkehrende
Dienstleistung fiir den Klienten zu {lbernehmen.

Diskussionsfragen

1. Wie sind Sie gelbst vorgegangen, als Sie das letzte Mal elnen
relativ teuren Gebrauchsgegenstand gekauft haben? In welchen
Phasen lst der Kaufentscheldungsprozef verlaufen? Haben Sie da-
bel Hilfe anderer in Anspruch gehommen? Wenn ja: Haben Sie dar-
durch konkrete Entscheldungshilfen bekommen? In welcher Form?

2. Welche Bedeutung haben Warentests fiir rationale Kaufentscheidun-
gen? Wo liegen die Grenzen von Warentests als Entscheidungshilfe?
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4,2 Annahme und Verbreitung von Neuerungen

Auslésendes Moment £lir die Nachfrage nach Beratung ist immer ein
Problembeyuptsein auf sSeiten der Klienten. Dieses Problembewuft-
sein 148t sich auf zwei Ursachenkomplexe zuriickfilhren:

1. Auf Zweifel an oder Unzufriedenhelt mit den bisherigen Zielvor-
stellungen bzw. deren Anspruchsniveaus ("Ich sollte eigentlich
andere Ziele verfolgen." 0der: "Ich sollte meine bisherigen Zie-
le hthex bzw. tiefer setzen."}.

2. Auf Zweifel an oder Unzufriedenheit mit dem bisher Erxreichten

* {"Wahrscheinlich erreiche ich meine bisher gesetzten Ziele
nicht in ausrelchendem MaBe."}.

Dieses Problembewufitseln kann

- augschlieBflich durch verinderte subjektive Einschitzungen der
bisherigen Ziel-Mittel-Relationen des individuellen Handelns aus-
geldst werden:;

~ andererseits besteht jedoch auch die MSglichkeit, dag ein Indivi-
duum alternative Ziele oder Mittel (Handlungsalternativen) in
seiner Umwelt wahxnimmt, die es zu einer neuen Bewertung seines
bisherigen Zielmittel-Einsatzes veranlassen.

In beiden Situationen steht der Xlient vor der Frage, ob er neuve

Mittel (Produkte, Verfahren) einsetzen soll, um damit zu einer Pro-

blemldsung zu kommen. Mit den Bedingungen, unter denen sich die

tbernahme oder Ablehnung neuer Mittel (Ideen, Produkte oder Verfah-

ren) vollziehen, beschiftigt sich die Innovationsforschung. Da ih-

re theoretischen Ansitze und empirischen Befunde fir die Beratungs-

lehre von besonderer Bedeutung sind, soll ndher auf die wesentlich-

sten Gesichtspunkte elngegangen werden.

Innovationsstudien wurden vornehmlich initilert duxch die den
Landwirtschaftlichen Hochschulen in den USA angegliederten Ver-
suchsanstalten (Agricultural Experiment Stations), die eng mit der
landwirtschaftlichen und hauswirtschaftlichen Fachberatung (Coop-
erative Extension Service) in den USA zusammenarbeiten.

-Busgangspunkt filr die ersten Innovationsstudien war die Frage,
warum elnzelne Landwirte die von der Beratung empfohlenen Neuerun-
"gen relativ schnell, andere solche Neuerungen relativ spdt baw.
iberhaupt nicht tibernahmen. Die Innovationsstudien socllten dieses
Ph#nomen kliren und dazu beitragen, dle Einfilhrung von Neuerungen
Zu beschleunigen.,

Inzwischen sind die diesen Innovationsstudien zugrunde liegen~
den Forschungsansitze auf verschiedene andere Anwendungsbereiche
tbertragen worden, etwa im Bereich der schulischen Ausblldung
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{curriculare Innovationen) der Medizin (insbesondere der Geburten-
kontrolle), des Marketings und der Kommunikation. Im Mittelpunkt
nahezu aller Innovationsstudien steht dag Bemtihen, die Reaktions-
weisen der potentiellen Anwender auf Empfehlungen zur Ubernahme
dieser Neuerungen zu erkliren. Dabei werden gewbhnlich folgende
Fragestellungen untersucht: -

1. Wie verliuft der Ubernahmeprozed vom "Gewahrwerden" einer Neue-
rung bis hin zur "Ubernahme"? .

2. Welchen EinfluB hat die Art elner Neuerung auf das Ubernahmever-
halten?

3. Welche Informationsquellen splelen in den einzelnen Phasen des .
Ubernahmeprozesses elne wesentlliche Rolle?

4, Wie unterscheiden sich Personen und Institutionen, die relativ
frih Neuerungen {ibernehmen, von solchen,die relativ spit ibex-
nehmen?

5. Wie verlaufen die Kommunikationsnetze zwischen den potentiellen
Verwendern einer Neuwerung, und welche Individuen i{iben dabel ei-
nen besonderen EinfluB aus?

Bei den bisherigen Untersuchungen wurde fast immer stillschwelgend
uriterstellt, daf die ttbernahme. einer von der Beratung empfohlenen
Neuerung tatsichlich auch fiir alle Mitglieder der %ielgruppe sinn-
voll bzw. vortellhaft sei. Das ist jedoch durchaus nicht immer der
Fall. Dennoch ist unbestritten, daf eine wichtige Funktion von
Fachberatern darin besteht, ihre Klienten rechtzeitig flber neue Er-
kenntnisge und Verfahren zu informieren. Berater, die sich dieser
Aufgabe verpflichtet fithlen, kénnen daher aus den Ergebnissen der
Innovationsforschung wichtige Hinweise £lr ihre Arbeit bekormmen.

4.2,1 Ubernahmeprozesse

Die Uberrahme einer Neuerung vom ersten Hbren oder Sehen bl hin
zur endgllltigen Verwendung {Ubernahme, Kauf) verliuft in der Regel
nicht spontan, sondern in Phasen innerhalb eines mehr oder weniger
langen Zeltraumes. Die einzelnen Phasen des Ubernahmeprozesses wer-
den gewdhnlich wie folgt beschrieben:.

1. BewuBtwerden: Das Individuum erfihrt etwas ilber die Existenz
elner Neuwerung.

2, Interesse: Pas Individuum interessiert sich fiir.die Neue-
rung und sucht nach weiteren Informationen.

3. Bewexrten: DPas Individuum bewertet die Neuerung im Hin-

blick auf die Verwendbarkeit im eigenen Hand~
lungsbhereich (Haushalt, Betrieb etc.) und be-
schlieft, diese auszuprobieren.

4, Ausprobileren: Das Individuum testet die Neuerung in begrenz-
tem Umfange (direkt oder durch Erkundigungen
bei Referenzpersonen),

5, Ubernahme: Die Neuerung wird endgliltig {bernommen.

Dieses Stadienmodell entspricht weitgehend dem Konzept objektiv-
rationalen Entscheidungs- bzw, Probleml&sungaverhaltens von Men-
schen, wie es im Kapitel 4.1 ausflhrlich erBriert warde. In vielen
Fdllen sammeln, verarbeiten und bewerten Individuen jedoch nicht
alle ihnen zug@nglichen Informationen. Sie entscheiden

{a) spontan (impulsive Form) odex
(b) sie richten sich ohne viele Uberlegungen nach den Entscheidun~
gen ihrer jeweiligen Bezugspergonen (psycho-soziale Form).

Bel diesen nichtrationalen Formen des Ubernahmeverhaltens liegen
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andere Informationsstrategien wvor als bei den rationalen, die sich
voxr allem durch weitgehenden Verzicht auf Sammlung und/oder Bewer-
tung von Informationen in einzelnen Phasen des Ubernahmeprozesses
duBern. Dariiber hinaus ist fiir nichtrationale Formen des Ubernah-
meverhaltens typisch, daB die Ubernabme nachtrlglich durch selek-~
tive Informationssuche bzw. =-verarbeitung gerechtfertigt wird odex
daf bei Auftreten negativer Konsequenzen die Entscheidung nachtrig-
lich rationalisiert wird.

Die Tendenz zur nachtrédglichen Rechtfertigung einer Ubernabme-
entscheidung mit negativen Konsequenzen ist um so stirker,

- je gr¥Ber das Engagement des tbernehmers flir die Neuerung vor
der Ubernahme waxr;

~ je schwilerilger die Entscheldung fiir die Ubernahme subjektiv er-
lebt wurde;

~ je geringer die Informatlonsaktlvitlten vor der Entscheidung
waxen.

Die einzelnen Phasen eines nichtrationalen Uberhahmeprozesses las~—
sen sich wie folgt kennzeichnen:

1. Wahrnehmung einer Verhaltensalternative (Neuwerung)

2. Ubernahme oder Ablehnung

3. Selektive Informationssuche und Verarbeitung in Richtung auf
Rechitfertigung der Entscheidung (Ubernahme oder Ablehnung)

Ob eine Ubernahmeentscheidung rational oder nichtrational erfolgt,
ist von folgenden Faktoren abhiingig:

1. Bedeutung der Entscheidung (Entscheldungsrisiko)

2, AusmalB des Entscheidungsdruckes

3, Umfang und Kosten des Informationsaufwandes

4. Fdhigkeiten des Ubernehmers zu rationalem Probleml&sungsverhal-—
© ten : :

42,2 Art der Neueruﬁg und Ubernahmebereitschaft

Zu den wichtigsten Bestimmungsfaktoren filr die Annahme cder Ableh-
nung einer Neuerung zdhlen die vom potentiellen Ubernehmer wahrge—
nommenen und den Neuerungen zugeschriebenen Eigenschaften. Diese
Charakteristika sind teilweise zwar auch in einem objektiven Sinne
real definierbar, ihre Wirkung richtet sich jedoch danach, wie sie
vom Ubernehmer subjektiv wahrgenommen und interpretiert werden,

Sowohl die Neuerungen selbst als auch lhre Eigenschaften k&nnen
slch In der Sicht des Ubernehmers mit jeder neuen Information, mit
Jedem Wandel seines Wahrnehmungshorizontes und seiner Bedilrfnilsse
dndern, '

Im allgemelinen werden folgende itbernahmerelevante Elgenschaften
von Neuerungen angegeben:

1. Relative vorzliglichkeit

2. Normenvertriglichkeit

3. Komplexitit

4. Teilbarkeit bzw. Erprobungsmdglichkeit in begrenztem Umfang
5. Anschaulichkelt

Unter “relativer Vorzliglichkeit" wird das Ausmaf der subjektiv in-
terpretiertén Uberlegenhelt einer Neuerung gegenilber bisherigen
Verfahrenstechniken oder Produkten verstanden. Als Tellaspekte re-
lativer Vorziliglichkeit wiren einerseits verschiedene Nutzengr&fen
anzuflihren, etwa Ertragssteigerungen, Kostensenkungen, Risikomin-
derungen, Arbeltsersparnisse bzw. —erleichterungen sowie die Zeit-
spanne, innerhalb derer ein Nutzenzuwachs realisierbar erscheint.
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Andererseits sind aber auch die Kosten bzw. Aufwendungen mit zu
bericksichtigen, die mit der ¥bernahme der Neuerungen verbunden
sind.

"Normenvertriglichkeit" wird definiert als das AusmaB von Uber-
einstimmung, 4as ein Ubernehmer zwlgchen dem Eingatz der Neuerung
einerseits sowie seinen Wertvorstellungen, Erfahrungen und Bedirf-
nissen andererseits empfindet. Dabei ist dle relative Bedeutung
einer Norm fiir den Ubernehmer ebenso von Bedeutung wie das Ausmag
an tbereinstimmung bzw. Abweichung zwischen den Idealnoxmen und
den mit der Ubernahme einer Neuerung verbundenen Wertvorstellungen.

Mit dem Begriff "Komplexitit" versucht man die tatslchlichen
bzw. die vom {bernehmer empfundenen subjektiven Schwierigkelten
bei der Beurteilung und Anwendung der Neuerungen zu umschreiben.
Komplexitit steht in einem engen Bedeutungszusammenhang mit den be-
reits genannten Kategorlen. Denn das AusmaB, in dem eine Neuerung
vor der endgiltigen Ubernahme chne grofie Aufwendungen erprobt wer-
den kann, senkt die materiellen und sozialen Risiken, die mit dex
fibernahme empfunden werden.

bas gilt letztlich auch flir den Begriff "Angchaulichkeit", der
alle Eigenschaften umfaft, die sich auf die Sichtbarkeit oder Mig-
lichkelt zur Demonstration der Vor~ und Nachtelle eilner Neuerung
beziehen.

Allerdings muB bexiicksichtigt werden, daf die Umsetzung neuer
Erkenntnisse und Verfahren in die Praxis einen AnpassungasprozeB
darstellt, bei dem die Ubernehmer selbst eine aktive Rolle spilelen.

Aus dieser Sicht wire nicht in erster Linle zu untersuchen, wie
komplex eine Neuerung sich darbietet, sondern welche Anforderungen
an den mdglichen lbernehmer im Zusammenhang mit der Einfiihrung
einer Neuerung gestellt werden milssen, Dabel kann man drei verschie-
dene Formen von Lernprozessen unterscheiden:

(a) das Erlernen von Fertigkeiten, die Voraussetzung flir den erfolg-
reichen Einsatz der Neuerungen gsingd;

{b} das Erlernen der Fakten, die zur Erfassung der Nutzen-~ und Auf-
wandgrbfen bedeutsam sind;
{c) das Erlernen neuer Einstellungen und Verhaltenswelsen, die sich

gus der Einflihrung elner bestimmten Neuerung zwangslanfig exrge-
en.

Es wHre also zu fragen,

1. welcher Art dle Verhaltens#nderungen bel der Ubernahme einer
Neuerung sein mflssen und

2. wie umfassend dilese Enderungen sich aus dexr Sicht des mbglichen
- Ubernehmers darstellen.

Vertnderungen im Rahmen der Ubernahme einer Neuerung k¥nnen auf
folgenden Ebanen erforderlich werden:

(a) verdnderungen der situativen Rahmenbedingungen, etwa des Ar-
beltsablaufes in einem Haushalt oder in einem Betrieb;

{b} verdnderungen der Einstellungsstruktur, etwa bel Einflihrung
bligelfreler Wische oder Aufnahme eines Kredites;

(c) Vverdnderungen innerhalb der Rollenstruktur der Familie oder
der Mitarbeiter eines Betriebes, etwa als Folge auSerhiuslicher
Berufstidtigkeit einer Hausfrau;

{d) verdnderungen der Neuerung selbst, um dlese den situationsspe~

zifischen Wotwendigkeiten des Haushaltes oder Betriebes anzu-
passen. o

HEufig steht dle Einflibrung eines neuen Produktes oder Verfahrens
in einer funktionalen Beziehung zu anderen Neuerungen. So wird bei-
spielsweise der Umbau eines Stalles im landwirtechaftlichen Betrieb
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mit der Einfiihrung mehrerer technischer Neuerungen (z. B. Spalten-
boden, neues Ltiftungssystem, neues Fiitterungssystem etc.) verbun-
den gein. Diese wlederum k¥nnen oft nur mit Hilfe von Kreditauf-
nahmen im Rahmen staatlicher Férderungsprogramme realisiert wer-
den, die wliederum mit der Auflage verbunden gind, eine betriebli-
che Buchflihrung aufzubauen. Die Ubernahme der Buchfiihrung, etwa
durch die Ehefrau des Betriebsleiters, erfordert u. U. die Anschaf-
fung eines arbeitssparenden Haushaltsgerites. :

Neben dexr Art der Verhaltensinderungen, die im Zusammenhang mit
der Elnfilhrung einer Neuerung erfordexlich werden, spielt auch das
jeweilige AusmaB der Verhaltensinderung aus der Sicht des Uberneh-
mers eine wesentliche Rolle, Je gxrdfer der finanzielle oder zeit-—
liche Aufwand fiir die BinfUhrung einer Neuerung ist, je hdher die
Anforderungen an technische und organisatorische Fertigkeiten des
Ubernehmers sind und je mehr dieser seine bisherigen Einstellungen
aufgeben mus, desto schwieriger wird die Ubernahme aus der Sicht
der Betroffenen sein.

Zusammenfassend kdnnen wir feststellen:

1. Nicht die objektiven Eigenschaften, sondern die vom Ubernehmer
subjektiv wahrgenommenen Eigenschaften bestimmen iiber Annahme
oder Ablehnung einer Neuerung.

2. Eine Neuerung wird niemals isoliert wahrgenommen. Sie prisen-
tiert gich aus der Sicht dexr {bernehmer als eine Konstellation
von realen oder symbolischen mehrdimensiconalen Bedeutungszusam-
menhiingen mit verschiedenen Einstellundgs- und Handlungsberei-
chen.

3. Wie eine Neuerung wahrgenommen und bewertet wird, hingt ab von
der Persdnlichkeitsstruktur des Ubernehmers sowie von dem Stel-
lenwert, den die Neuerung in seinem Wahrnehmungs- und Bedlirf-
nissystem einnimmt.

4. Die Annahme oder Ablehnung einer Neuerung ist abhiingig von dex
Bedeutung, die ihre wahrgenommenen Eigenschaften filir dle Befrie-
digung oder Versagung der in einem gegebenen Zeitpunkt empfun-
denen Bedirfnisse des Ubernehmers vermeintlich haben.

4.2.3 Einfliisse von Informationsquellen auf das Ubernakmeverhalten

Flir die Berater, die im Rahmen eines Aufklérungs—- und Beratungs-
schwerpunktes (Kampagne, Aktionsprogramm) auf die Ubernahme neuer
Verhaltensweisen gezielt Einfluf nehmen wollen, ist es besonders
wlchtig zu wilssen, welche Informationsquellen in welchen Phasen
eines Ubernahmeprozesses von besonderer Bedeutung sind. Dabei wol-
len wir hier aus Grilinden der Vereinfachung zundchst nur unterschei-
den zwischen Massenmedien und interpersonellen Informationsquellen
sowle zwischen interessengebundenen und nicht-interessengebundenen
Quellen.

Unter Massenmedien verstehen wiyr dabel solche Quellen, die sich
eines technisgchen Mediums bedienen (z. B. Rundfunk, Fernsehen,
Fllme ete.} und sich an eine so groBe Anzahl von Adressaten wen-
den, daf belleblge Interaktionen unter ihnen bzw. zwischen den
Adregsaten und der Quelle nicht mehr m8glich sind. Demgegeniiber
umfapst interpersonelle Kommunikation die direkte, in der Regel
wechselseitig aufeinander bezogene Bedeutungsvermittlung zwischen
zwel oder mehreren Individuen.

Die Eigenarten und das spezifische Wirkungspotential von Mas-
senmedien und interpersonellen Kommunikationsformen werden dabei
verallgemeinernd wie folgt charakterisiert (vgl., Ubersicht 4):
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Ubersicht 4 Unterschiede zwischen Massenkommunikation und interpersonelier Kommunikaticn

Massenkommnikation Interpersonelle Kommunikatien
Kamunikation erfolgt indirekt/durch technisches Me-  direkt/personal
dium vermittelt
gichtung des Informations— elnseitig/asynmetrisch zwelseitig/mmmetrisch
usses
Unfang des Publikums grob/disperses Publilom Klein/Présenzpublikum
2ielgruppenansgprache schlecht qut
Kontaktfrequenz niedrig hech
Kontaktintensitit rdedrig hoch
Unfang der unmittelbaren klein qrof
Rilkckkepplung
Distanz Sender ~ Brpfinger grof Klein
Art der Kemmunikation ffentlich privat
Genauigkeit der Bedeutungs- gering hoch
{ihexmittlung
Art der Wirkung Wissenserweiterunyg Einstallungswandel

Wichtig dabei ist dile Aussage, daf Massenmedien vor allem die
Aufgabe haben, auf die Existenz von Neuwerungen hinzuweisen und In-
formationen itther ihre wichtigsten Funktionen zu liefern (themen-
setzende Funktion). Sie dienen dariiber hinaus aber  auch hiufig der
Etablierung bereits getroffener Entscheidungen im Handlungsfeld
und damit dexr Stabilisierung bestehender Einstellungen und Verhal-
tenswelsen (Verstirkungs- bzw. Bestdtigungsfunktion).

Melnungsbildung wnd Umformung bzw. Suche nach handlungs— und
entscheldungsrelevanten Informationen werden demgegeniiber der Ten~
denz nach eher durch interpersonelle Kommunikationsquellen (z. B.
Freunde, Nachbarn, Meinunggflihrer, Berater, Verkaufspersonal etc.)
erfolgen.

Flir die Bedeutung der pers#nlichen Informationsquellen in den
einstellungs—~ und verhaltensorientierten Stadien des tibernahme-
prozesses sind vor allem zwel Ursachen ausschlaggebend:

1. Perstnliche Quellen liefern wichtige Informationen flir die so~
ziale Akzeptanz bzw. Beyertung einer Neuwerung.

2. Bel entsprechender Wahl k&nnen perstnliche Quellen eher als Mas-
senmedien solche Informationen liefern, die die konkreten Hand-
lungssituationen und L¥sungsbedingungen eines Ubernehmers ge-
bilhrend beriicksichtigen. Stellungnahmen von Personen, die eine
Neuerung bereits Ubernommen haben, knnen das eigene Erproben
elner Neuerung bis zu einem gewissen Grade ersetzen.

Dennech sind diese Aussagen in wesentlichen Punkten einzuschrinken:

1. Masgenmedien sind in der Regel fiir Innovatoren bzw, "friih lber-
nehmende Perscnen" von grdferer Bedeutung als filr Spitiiberneh-
mer. Bel substitutiven Neuerungen kbnnen Massenmedien fitr f£xilh
fbernehmende hdufig auch in ausreichendem Umfang handlungsrele-
vante Informationen vermitteln.

2. Bei einexr vielzahl von Varianten sines schwer fafbaren Produk-
tes und bel gleichzeitig hoher Innovationsrate (z. B. Pflanzen-
schutzmittel, Unterhaltungselektronik) spielen persdnliche In-
formationsquellen (Verk#ufer, Bekannte) auch in den Phasen
"wahrnehmung" und "Funktionserkennung"” eine wichtige Rolle. Das
gilt generell auch flir "Spitiibernehmer" und "zauderer".
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3. Ob Magsenmedien ihre themensetzende Funktion (Aufmerksammachen)
wahrnehmen kdnnen oder nicht, hingt nicht zuletzt von der Ver--
breitung und Aktualit#t dieser Medien ab.

Dabel ist jedoch zu berlicksichtigen, daB in den hochindustriali-
sierten Gesellschaften gewdhnlich zahlrelche Informationstriger
miteinander in dem Bemihen konkurrieren, Menschen in ihrem Verhal-
ten zu beeinflussen. Der Erfolg solcher Bemlihungen hingt vor allem
von den Einstellungen der Adressaten zum Kommunikatoxr ab.

Das Kommunikator-Image kann dabel als Xonfiguration verschiede-
ner Einzelmerkmale interpretiert werden, die wiederum nicht iso-
liert auf den Kommunikator bezogen sind, sondern den Bezugsrahmen
mit einschlieBen, in dem dieser nach Meilnung der Adressaten steht.
Die Einflufm#glichkeiten des Kommunikators auf den Adressaten las-
gsen sich wie folgt charakterisieren: o

Willfdhrigkeit liegt vor, wenn der Adressat den .Kommunikator
fir sich als EinfluBperson akzeptiert und dessen Meinung oder Emp-
fehlung iibernimmt, weil dieser seiner Meinung nach Uber ein be-
stimmtes sanktionspotential verfiigt. Der Adressat ist also nicht
notwendigerweise von dem Wert einer Auffassung oder Empfehlung
Uberzeugt; er schlieft sich ihr jedoch an, um dem Wunsche des Kom-
munikators zu entsprechen. Ein solches Verhalten splelt bei der
tbernahme never Produkte oder Verfahren eine grBere Rolle,als es
auf den ersten Blick erscheinen mag.

S¢ nehmen Landwirte in Entwicklungslindern oft aus Griinden der
Willfdhrigkeit gegenfiber Beratern kurzfristig Verhaltensdnderungen
vor, geben diese jedoch wieder awf, sobald sie dem direkten Ein-
flui des Beraters entzogen sind. Shnliche Beobachtungen zeigten
sich bei fibergewichtigen Mitgliedern von Didtclubs, die in ihr al-
tes Verhalten teilweise zurlickfallen, sobald sie die Bindungen an
die Gruppe aufgeben.

Das Willfihrigkeltsmotiv gpielt jedoch eine ebenso grofie Rolle
bei der Ablehnung von Neuwerungen bzw. Verhaltensinderungen. So
kann ein Landwirt durchaus die tberzeugung seines Beraters teilen,
er solle seinen nichtentwlcklungsfihigen Betrieb aufgeben. Dennoch
wird er sich unter Umstinden dem Wunsch seines Vaters nach Welter-
bewirtschaftung unterwerfen, wenn er drohenden negativen Sanktionen
{z. B. Enterbung) entgehen michte.

Die Bereitschaft eines Adressaten, sich den Winschen oder Emp-
fehlungen eines Xommunikators anzuschlieBen, steigt unter sonst
gleichen Bedingungen mit dem Gewicht der Differenz aus positiven
und/oder negativen Sanktionen, iiber die der Rommunikator gegenilber
seinem Adressaten nach dessen Meinung verflgt.

Eine weitere Wirkungsdimension in der Beziehung zwischen Kom- |
munikator und Adressat kann man als Identifikation bezelchnen. Sie
liegt vor, wenn eine Empfehlung von einem Individuum akzeptlert
wird, weil die Ubernabme es dem Adressaten ermiglicht, eine seinem
Selbatbild entsprechende Rollenbeziehung zum Kommunikator herzu-
stellen oder zu behaupten.

Die Bereitschaft zur Identifikation ist dabel bestimmt durch
die Anziehungskraft, die der Kommunikator auf das Rollenversténd-
nis des Adressaten auszuilben vermag. Die Attraktivitit des Kommu-
nikators und das Ausmaf dexr damit einhergehenden Identifikation
beim Adressaten beeinflussen die Beachtung, die Einstellung und
dle Bereitschaft zur Ubernalme einer Neuerung.

Dabei muB jedoch beachtet werden, daf die Wahrnehmung von auf
Neuerungen bezogenen Informationen um so mehr verzerrt wird, je
gréger die Geffihlsintensit¥t gegenilber dem Kommunikator ausgepridgt
ist. Der Tendenz nach wird die Aussage eines negativen Kommunika-—
tors als stirker von der eilgenen Meinung abweichend empfunden, als
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sie es objektiv gesehen ist (Kontrasteffekt). Umgekehr? gilt: Das
AusmaB der subjektiven Identifikation des Adressaten mit dgm Kom-~
munikator korreliert linear mit der Tendenz, die Aussgge n&dher der
eigenen Einstellungsposition einzuordnen, als es tats#chlich der
Fall ist (Assimilationseffekt). . L _
Daraus folgt: Je neutraler der Kommunikator gefuhlsmaﬁlg bewer
tet wird, desto eher ergeben sich unter sonst gleichen Be@1nggngen.
Einstellungs- oder Handlungsinderungen im Sinne der beab51cht1gt§n_
Aussage. Assimilations- und Kontrasteffekte treten in besonders in
tensiver Form auf, wenn die Aussage selbst fiir den Adressaten schwer
verstidndlich ist und/oder symbolisch in Beziehung zu positiven oder
negativen Wertkorrelaten gebracht wird. N
Identifikation mit dem Kommunikator als bestimmendes Elemegt fuf
Einstellungswandel und Handlungsinderungen tritt jedoch auch in ag_
deren Formen auf. So etwa in der Form demonstrativer.Verhaltenswel
sen. Wenn es beispielsweise einem Hindler gelingt, die Empfehlung
zum Kauf einer bestimmten Maschine mit dem Hinweis zu verbinden,
" zahlreiche Freunde und Bekannte des potentiellen Kiufers hitten die
Maschine bereits gekauft, so wird damit an das Motiv zu rollenkon-
formem Verhalten appelliert. . . .
Identifikation kann nach unserer bisherigen Klassiflkatlon als
eine Form nichtrationalen Handelns angesehen werden. Bei durch =
Identifikation ausgeldsten Verhaltensdnderungen liegt das Motiv 12_
dem Wunsch begriindet, die Beziehungen zu Referenzpersonen zu stab -
lisieren oder zu intensivieren. Einstellungswandel oder Verhalteni
énderung als Folge von Identifikation miissen daher auch als relativ
labile Formen angesehen werden. . .
Ubernahme aus Uberzeugung oder Internalisation stellt dlg drit-
te Kategorie von Wirkungsdimensionen dar. Internalisation liegt
vor, wenn der Adressat eine auf Beeinflussung abzielende Infor- _
mation akzeptiert, weil sie ihm eine seinen Einstellungen und Wert
haltungen entsprechende Probleml&sung anbietet. Wirkungsentschei-
dendes Attribut bildet hier die Glaubwiirdigkeit des Kommunika;ors.
Dieses Merkmal kann wiederum als ein Konstrukt aus den Var%ablen
“Vertrauen" und "Kompetenz" angesehen werden. Die Vertrauenswir-
digkeit eines Xommuhikators resultiert aus der ihm unterstellten
Bereitschaft, objektive Aussagen zu machen. Kompetenz bezieht sich
auf die Qualitidt des Fachwissens, die sachbezogenen Fihigkeiten
und Fertigkeiten eines Kommunikators. Vertrauenswiirdigkeit hat da-
bel mehr gefilhlsmiSigen, Kompetenz eher sachlichen Charakter, ob-
wohl beide Elemente im WirkungsprozeBf eng miteinander verkniipft

sein dlirften. ) +
Das Attribut “"Kompetenz" sollte jedoch nicht als eine allgemei-

ne Eigenschaft eines Rommunikators angesehen werden. In der R?gel

einen bestimmten Gegenstandsbereich,

ist Sachverstand gebunden an
und dieser steht in enger Beziehung zur Rolle, die der Adressat

dem Kommunikator zuweist.

So kann ein Landwirt einen Berufskollegen als besonders glaub-
wiirdige Referenzperson fiir agrarpolitische Aussagen, nicht unbe-
dingt aber fiir produktionstechnische Empfehlungen einschitzen. Ein
Fachwissenschaftler kann als kompetent fiir das Erkennen bestimmter

Pfobleme, nicht aber unbedingt fiir die Realisierung von L8sungs-—
moglichkeiten angesehen werden.

In der Regel entwickelt sich
rungen, die man mit einem Kommun
ten gemacht hat. Je weniger ein
einer Aussage beurteilen kann un
quenzen einer libernommenen Aussage empfunden werden, desto hther
wird die "Vertrauenswiirdi keit" eines Kommunikators im Vergleich
mit der Variablen "Kompetenz"™ eingeschitzt.

die Glaubwiirdigkeit aus den Erfah-
ikator bei vorausgehenden Xontak-
Individuum die Zuverlidssigkeit
d je einschneidender die Konse-
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Ubersicht 5

Informationen

51

Beziehungen zwischen XKommunikator-Glaulbwiirdigkeit und der Wirkung themenbezogener

Glaukwiir- Informa-

digkeit d.tion

Einstellung des Rezipienten zum Thema vor- Rezeption der Information

Kommni- stellt
kators 3:? ';'Ilazna positiv neutral negativ
positiv  Gute Rezeption. Einstel~ Gute Rezeption. Positi~ Mangelhafte Rezeption.
lung wixd bestérkt. ve Einstellung wird Glaubwiirdigkeit f&dllt
Glaubwilrdigkeit steigt., verstérkt. oder Einstellung &ndert
sich.
hoch
negativ Mangelhafte Rezeption. Gute Rezeption, Einstel~ Gute Rezeption. Negati-
Einstellung wandelt lung wird zum negativen ve Einstellung ver-
sich oder Glaubwiirdig- Pol hin verschoben. stérkt sich. Glaubmiir~
keit fallt. digkeit steigt,
positiv  Rezeption hiingt vam In- Rezeption hiingt vom In- Mangelbafte Rezeption.
formationsinhalt ab. halt der Information ab. Glaubwiirdigkeit wird
Einstellung wird ver- Positive Einstellung stark infragegestellt.
stérkt. wird verstérkt.
mittel
negativ  Mangelhafte Rezeption. Rezeption hiingt vam In- Gute Rezeption. Glaub~
Glaukwiirdigkeit des halt der Information ab. wiirdigkeit steigt. Ne~
Kommanikators f£Hllt. Einstellung wird zum gative Einstellung wixd
negativen Pol hin ver- verstirkt.
schoben.
positiv  Rezeption relativ man— Mangelhafte Rezeption, Mangelhafte Rezeption,
gelhaft, hingt jedoch hiingt jedoch vem Infor- hingt jedoch vom Infor-
vom Informationsinhalt mationsinhalt ab. Ein- mationsinhalt ab. Glaub-
ab. Glaubwiirdigkeit des stellung bleibt neutral. wiirdigkeit sinkt weiter.
Kamunikators steigt.
niedrig
negativ  Rezeption mangelhaft. Mangelhafte Rezeption, Mangelhafte Rezeption,

Glaubwilrdigkeit des
Koamunikators sinkt
weiter.

hiingt jedoch vem Infor-
mationginhalt ab. Ein-
stellung bleibt neutral.

hingt jedoch vam Infor-
mationsinhalt ab. Kom-
munikator~Glaubwirdig-
keit steigt weiter.

Nach J. A. Howard and J. N. Sheth, The Theory of Buyer Behavior. New York, 1969, S. 348.

Im Gegensatz zu den Wirkungsprozessen, die als Willfdhrigkeit

und Identifikation bezeichnet wurden, kann sich bei Internalisie-
rung auch die Einstellung eines Adressaten gegeniiber einer Neue-
rung dndern. Das Ausmaf dieser Knderung dlirfte als eine Funktion
von Xommunikator-Glaubwiirdigkeit, eigener Einstellung gegeniiber der
Neuerung bei Aufnahme neuerungsbezogener Informationen sowie der
Jeweiligen Aussageposition zu interpretieren sein.

Die Ybersicht 5 versucht, die m&glichen EinfluBbeziehungen in
vereinfachter Form zu skizzieren. Dabei verdienen besonders jene
Faktorenkonstellationen Bedeutung, bei denen eine oder mehrere Va-
riablen aus der Sicht des Adressaten inkongruent sind. Da ein
Adressat danach strebt, die daraus resultierende kognitive Disso-
nanz abzubauen, sind drei Grundtypen von Reaktionen denkbar:

1. Vgrﬁnderungen in der Wahrnehmung der Aussage;
2. Einstellungsédnderung gegeniiber der Neuerung;
3. Enderungen in der Bewertung der Kommunikatorglaubwiirdigkeit.

W?chtig ist abschlieBend noch der Hinweis, daB ein Kommunikator
hicht isoliert gesehen werden darf, sondern innerhalb eines Ge-
flechtes sozialer Beziehungen gesehen werden muf. Das heiBt, die
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Attraktivitdt, die er auf einen Adressaten ausiibt, kann sich aus
seiner Stellung innerhalb einer sozialen Gruppe herleiten. Oder:
Das Vertrauen, das man einem Kommunikator entgegenbringt, kann ab-
geleitet sein aus der Institution, die er reprisentiert.

4.2.4 Ubernehmerkategorien

Nicht alle Individuen, fiir die die #bernahme eines neuen Produk-
tes, Verfahrens oder einer neuen Verhaltensweise an sich sinnvoll
wédre, Ubernehmen diese auch tatsichlich. Und diejenigen, die
schlieBflich doch iibernehmen, tun das zu unterschiedlichen Zeitpgnk-
ten nach Bekanntwerden der Neuerung. Die M8glichkeit, die re%a@lve
Ubernahmebereitschaft von Menschen anhand operational zu definie-
render Merkmale zu erfassen, kann allen Funktionstrigern im Bereich
Aufklérung und Beratung (aber auch in der kommerziellen Werbung)
wertvolle Hinweise fiir ihre Arbeit geben.

Das gilt u. a. flir die Mdglichkeit, eine Neuerung zun&chst'eln—
mal bei jenen Personen durchzusetzen, die innerhalb ihres Sozial-
systems als "Meinungsfiihrer" oder "Schliisselpersonen" anzusehen
sind. Das gilt aber auch fiir eine Segmentierung der Adressaten
nach Zielgruppen, die dann - je nach ihren Verhaltensweisen - an-
gemessen angesprochen werden kénnen.

Ein zentrales Anliegen der Innovationsforschung ist denn auch
seit jeher darauf ausgerichtet gewesen, Kriterien zur Erfassung
der jeweiligen Innovationsbereitschaft zu finden. Dabei zeigte
sich, daB die Hdufigkeitsverteilung der Ubernehmer in einzelnen
Zeitintervallen (Monate, Jahre) jeweils einer glockenfdrmigen Nor-
malverteilungskurve entsprach. Die kumulierte Anzahl der Uberngh-
mer im Zeitverlauf entsprach demgegeniiber weitgehend einer s-for-
migen Kurve. In der Abbildung 6 sind beide Kurvenverliufe nebenein-
ander dargestellt.
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Anteil 5 { Beiden Kurven liegen dieselben Daten zugrun-
Arwender / de, nimlich die Ubernahme durch die Mitglie-
/ o der eines Sozialsystems im Zeitverlauf. Die
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2Abb. 6 Ubernahme einer Neuerung im Zeitverlauf

Aus beiden Kurven wird deutlich,
samten Innovationsperiode relativ we
Ubernehmen, im zweiten Drittel {ibern
tentiellen Ubernehmer und im letzten Drittel sind es wiederum re-
lativ wenige, die sich zur Ubernahme entschliefen.

Auf der Basis des relativen Ubernahmezeitpunktes einer Neuerung

hat man die #bernehmer hinsichtlich ihrer #bernahmebereitschaft
wie folgt klassifiziert:

daB im ersten Drittel der ge-
nige Adressaten eine Neuerund
immt die grofie Masse aller po-—
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(a) Innovatoren

{b) Friih-bernehmende
(c) Frithe Mehrheit

(d) spite Mehrheit

(e) Nachziigler

Die typischen Eigenschaften der einzelnen Ubernehmergruppen werden
gewdhnlich wie folgt charakterisiert:

(a) Innovatoren

Sie sind bestrebt, neue Erkenntnisse und Verfahren mSglichst schnell
2u erproben und anzuwenden. Sie fiihlen sich weniger als andere Grup-
pen den Normen ihres lokalen Bezugssystems verpflichtet und unter-
halten statt dessen Kontakte unter ihresgleichen iiber geogyaph}sche
Grenzen hinweg. Ihr Informationsverhalten ist eher auBenorientiert
und konzentriert sich auf kompetente Quellen (Wissenschaft, Fach-
berater etc.). Sie bet&tigen sich als Fiihrungskrédfte mehr auBer-
halb als innerhalb ihrer Gemeinde. Sie fungieren seltener als die
nachfolgende Gruppe der "Friihlibernehmer" unmittelbar als Referenz-
personen flir die spidter {ibernehmenden Gruppen, obwohl ihre Vgrhal—
tensweisen durch die Ubrigen Mitglieder des Sozialsystems meist auf-
merksam verfolgt werden. Insofern sorgen sie flir die lokale Erpro-
bung neuer Verfahren. .

Innovatoren kennzeic¢hnet man gewdhnlich als risikofreud}g: Die-
Seé Feststellung relativiert sich jedoch, wenn man gleichzgltlg_un-
terstellt, daB sie besseren Zugang zu Ressourcen (Geld, Hilfsmit-
tel) haben als andere Gruppen und durchweg iiber ein umfassendes
Problemlasungspotential verfigen. .

Der Rategorie der Innovatoren lassen sich zwei weitere Verhal-
tenstypen mit zum Teil abweichenden Merkmalen zuordnen. Konsum~-
Ploniere sind bestrebt, in bestimmten Komsumbereichen (z. B. Nah-
rungsmittel, Haushaltsgerite, Mode etc.) prinzipiell von ande;en
etwas zu libernehmen. "Probierer" findet man vor allem'lm Bereich
der substitutiven Neuerungen. Sie verwenden bereits ein Alterng—
tivprodukt (Sorte oder Marke A) und wollen daneben ein neues, in
ihr Gesichtsfeld tretendes Substitut (Sorte oder Marke B) einmal
erproben. _

Je geringer das subjektiv empfundene Risiko'bel der Qbernahme
elner Neuerung ganz allgemein empfunden wird, je mehr die Neuerung
den tatsichlichen Bediirfnissen der Ubernehmer zu entsprechen
Scheint, desto eher ist damit zu rechnen, daB die Erstverwender
nicht die typischen Merkmale von Innovatoren aufweisen,

{b) Einflihrer oder Friihiibernehmer (Induktoren)

In dieser Kategorie sind vornehmlich Meinungsfiihrer bzw: Sch%ﬁssel—
pPersonen zu finden. Wihrend Innovatoren sich durchags nlcytulmmer
den Normen ihrer unmittelbaren Umgebung anpassen, sind Frghuberneh-
mer vor allem dadurch charakterisiert, daB sie die ngeillgen Nox-
men ihrer sozialen Umwelt relativ ausgeprigt widerspiegeln. )

Dariber hinaus zeichnen sie sich dadurch aus, daB sie intensiv

an den Interaktionen ihrer Gruppen teilnehmen und dennoch gute
Kontakte zu externen Quellen unterhalten. Kurz: Sie Werden.als Ein-
Zelpersonen respektiert, weil sie gewdhnlich besser informiert sind
als die meisten ihrer Gefolgsleute und weil sie sich gruppenkonform
verhalten.

Berater wie Werbefachleute schitzen Frﬁhﬁbernebmer_als be;ondgrs
geeignete Zielgruppe fiir eine erste Ansprache, WEl% sie ;m Hlnbllgk
auf die einzufiilhrenden Neuerungen eine gewisse Legitimationsfunktion
flir die tibrigen Adressaten (mit Ausnahme der Innovatoren) haben. Da-
her sind nicht die als Marginaltypen anzusehenden Innovatoren, son-
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dern die gut integrierten Friihiibernehmer besonders als Einfiihrer
von Neuerungen dgeeignet.

{(c) Frithe Mehrheit

Personen dieser Gruppe orientieren sich stark an den "Einfiihrern"
und warten ab, wie diese die Neuerung beurteilen. Sie wollen nur
bereits Bew&dhrtes libernehmen, andererseits aber nicht zu den letz-
ten gehdren, die auf einen "fahrenden Zug" springen. Allein durch
ihren hohen zahlenm#Bigen Anteil tragen sie in erheblichem Umfang

zum Erfolg oder MiBerfolg bei der umfassenden Einfilhrung einer
Neuerung bei.

(d) spdte Mehrheit

Personen dieser Gruppe stehen Neuerungen grundsitzlich eher skep-
tisch gegenliber. Sie sind st#rker auf Sicherheit bedacht und tber-
nehmen erst dann, wenn filir sie damit ein Bediirfnis nach gruppen-
konformem Verhalten einhergeht. Da sie in der Regel iiber weniger
intellektuelle F#higkeiten und oft begrenzte Ressourcen verfiigen,
sind sie bei der Ubernahme von Neuerungen in der Tat gr&Beren Ri-
siken ausgesetzt als andere Ubernehmergruppen.

Der Aufwand filir die Informationsbeschaffung aus solchen Quellen,
die ihnen nicht unmittelbar zugénglich und vertraut sind (Testzeit-
schriften, Berater etc.) wird von ihnen als relativ hoch angesehen.
Daraus ist auch ihr Z%8gern zu erkliren. Sie ilibernehmen erst dann,
wenn ihnen das zur Beurteilung der Niitzlichkeit und zur erfolgrei-
chen Anwendung einer Neuerung erforderliche Wissen aus direkter
Anschauung (bei Nachbarn und Freunden) nahezu beiliufig und ohne
besonderen Aufwand zuginglich gemacht wurde.

(e) Nachziigler (Zauderer)

Hinter dieser Kategorie k®nnen sich unterschiedliche Verhaltens-
typen verbergen:

- Nicht~- bzw. Spatinformierte, die aufgrund fehlender Kontakte zu
Fachzeitschriften und/oder persdnlichen Informationsquellen erst
sehr spdt die Relevanz einer Neuerung fiir die eigene Situation
erkennen;

- Traditionsorientierte, die sich Neuem gegeniiber grunds&tzlich
skeptisch verhalten. Sie orientieren sich stark an Personen mit
dhnlichen Wertvorstellungen und bemithen sich, ihr ablehnendes
Verhalten durch einseitige Auswahl von Gegenargumenten zu recht-
fertigen; ‘

- rationale Ablehner, die eine Neuerung aus Sachgriinden ablehnen.
Ihnen fehlen ein konkreter Bedarf oder die Voraussetzungen Ffiir
einen erfolgreichen Einsatz der Neuerung (z. B. vorherige Fest~
legung auf ein anderes System oder Verfahren, Fehlen finanziel-
ler Mittel, ausreichende Anwendungskenntnisse etc.).

Innovationsstudien aus verschiedenen fachlichen Bereichen (Schul-
wesen, Landwirtschaft, Marketing etc.) zelgen, daB die relative
Neuerungsbereitschaft stark abhidngig ist vom Bildungsstand, von
der Mediennutzung und vom AusmaB der Kontakte zu Beratern und an-
deren Experten. Anders formuliert: Diejénigen, die sich ohnehin
pereits weitgehend rational verhalten und sich relativ intensiv
informieren, nutzen Beratungsangebote am intensivsten. Diejenigen
abgr, die objektiv gesehen Hilfen von Beratungsinstitutionen am
meisten ndtig hitten, nehmen diese relativ wenig in Anspruch.
Daraus erkldrt sich die Tatsache, daB sowohl landwirtschaftli-
che als auch Verbraucherberatungsstellen bisher vornehmlich mit
solchen Klienten Zusammengearbeitet haben, die von sich aus aktiv
um Beratung nachsuchen und bereits iiber ein relativ umfangreiches
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Problemlsungspotential verfiigen (Innovatoren und Frithiibernehmer) .
Diese relativ einseitige Ausrichtung der Beratungsarbeit wird
gewbhnlich wie folgt gerechtfertigt:

1. Die Chance zur Verdnderung von Verhaltensweisen bzw. die Ein-
flihrung von Neuerungen ist bei bereits motivierten Klienten am
gr&ften. Erfolge sind in dieser Gruppe daher am ehesten zu er=-
reichen.

2. Berater kdnnen durch die Zusammenarbeit mit fortschrittlichen
Klienten selbst am meisten profitieren. Sie erhalten zahlrei-
che Hinweise auf Vor- und Nachteile von Neuerungen unter Pra-
xisbedingungen. Fortschrittliche Klienten sind fiir Berater da-
her eine wichtige Informationsquelle filir die Absicherung eige~
ner Empfehlungen.

3. Von der Zusammenarbeit mit Innovatoren und Prithiibernehmern geht
ein gewisser Beispielseffekt auf andere Gruppen aus. Man unter—
stellt also, daB die erfolgreiche Einfiihrung von als sinnvoll
unterstellten Neuerungen zur Nachahmung durch andere Gruppen
flihrt (Diffusionseffekt). Diese Annahme trifft jedoch nur unter
der einschrinkenden Bedingung zu, daB Innovatoren und Friihiiber-
nehmer in einem engen Gedankenaustausch mit anderen Gruppen
stehen.

4. In den Trigerorganisationen von Beratungsinstitutionen und de-
ren Entscheidungsgremien werden die Klienteninteressen gewShn-
lich von solchen Vertretern wahrgenommen, die der Gruppe der
Innovatoren bzw. Meinungsfiihrer (Friihlibernehmer) zuzurechnen
sind. Sie reflektieren vornehmlich die Bedlirfnisse ihrer eige-
nen Gruppen. Hiufig fehlt es ihnen an Einblick in die Probleme
weniger innovationsfreundlicher Gruppen.

In vielen F&llen bindet die Nachfrage nach Beratung durch Innova-
toren und Frithiilbernehmer den grdBten Teil der Arbeitskapazitdt ei-
ner Beratungsstelle. Dadurch bleibt kaum Zeit, solche Klientengrup-
pen gezielt anzusprechen, die sich aus verschiedenen Griinden dayor
scheuen, das Dienstleistungsangebot einer Beratungsstelle zur Lo-
sung ihrer Probleme in Anspruch zu nehmen.

Das hat zur Folge, daB unter diesen Umstidnden die Beratung da-
zu beitrdgt, das wirtschaftliche und soziale Gefdlle zwischen ein-
zelnen Teilgruppen innerhalb der gesamten Klientel zu verstérken.

In den letzten Jahren sind denn auch Bemiihungen unternommen wor-
den, das Beratungsangebot gezielt auch auf bisher vernachlissigte
Gruppen (sozial Schwache, Randgruppen etc.) auszudehnen. Im Agrar-
bereich hat man beispielsweise auf EG-Ebene die Einflihrung der
sogenannten "SozioSkonomischen Beratung" gefdrdert, um den zahl-
reichen Problemen jener Landwirtsfamilien gerecht zu werden, die
ihre Betriebe aufgeben bzw. bei tibernahme einer auBerlandwirtschaft-
lichen T#tigkeit umstellen muBten.

4.2.5 Verbreitungs- und Beeinflussungsprozesse (Diffusion)

Flir alle Personen, die mit Hilfe von Aufklirung und Beratung dgs.
Verhalten von Menschen beeinflussen méchten, -ist neben den indivi-~
duellen #bernahmebedingungen auch die Frage bedeutsam, welche Be-
einflussungsprozesse innerhalb eines Sozialsystems ablaufen, wenn
versucht wird, eine Neuerung von aufien einzufilihren.

Gerade zur Klirung dieser Frage hat die Innovationsforschung
einen wesentlichen Beitrag geleistet. Bis Mitte der 50er Jahre )
ging die Kommunikationsforschung von der Vorstellung aus, das dl?
Massenmedien einen direkten, unmittelbaren und relativ starken Ein-
flup auf die Verdnderung menschlichen Verhaltens ausiiben (sogenann-
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tes einstufiges Kommunikationsmodell). Dazu trugen vor allem die
Erfahrungen mit der Goebbelschen Propaganda wdhrend des Zweiten
Weltkrieges sowie die als relativ grof unterstellte Wirkung der
Werbung auf das Verbraucherverhalten bei.

In den Folgejahren wurde das einstufige Modell dann durch ein
zweistufiges ersetzt. Dabei wurde angenommen, daf Individuen ent-
weder durch die Massenmedien oder durch interpersonelle Quellen
etwas Neues erfahren. Aber erst nach einem Gedankenaustausch mit
ihnen nahestehenden Personen (Freunde, Bekannte, Verwandte, Nach-
barn etc.) Uber diese neuen Informationen wiirden diese akzeptiert
oder verworfen. Ferner wurde unterstellt, daB bestimmte Mitglieder
innerhalb eines Sozialsystems sich aktiver als andere um die Auf-
nahme neuer Informationen bemiihen. Diese Meinungsfiihrer, so die.
Annahme, reagierten unmittelbar auf Nachrichten aus den Massenme-
dien, filterten diese und gdben sie anschlieBend unter Hinzufligung
eigener Wertungen an ihnen nahestehende Personen weiter.

Aber auch gegen das Zweistufenmodell sind verschiedene Einwénde
geltend zu machen, die man wie folgt zusammenfassen kdnnte:

1. Die Annahme, daB nur Meinungsfiihrer aktiv Informationen suchen,
die "Mitliufer" aber sich weitgehend passiv verhalten, trifft
nicht zu. Der Informationsaustausch innerhalb eines Sozialsy-~
stems vollzieht sich vielmehr weitgehend zwischen solchen Per-
sonen, die sich hinsichtlich wichtiger Eigenschaften des So-
zialverhaltens gleichen. Voraussetzung fiir jede Form der Be-
einflussung ist daher eine weitgehende Gleichartigkeit der In-
teressen.

2. Diese Gleichartigkeit der Interessen bedingt, daB Meinungsfiih-
rer und BeeinfluBte sich im Regelfall nur partiell voneinander
unterscheiden, nicht aber gegensédtzliche Verhaltenstypen dar-
stellen. .

3. Meinungsfithrer orientieren sich nicht einseitig nur an Infor-
mationen aus Massenmedien. Sie beziehen ihre Informationen sehr
h&ufig ‘auch aus persdnlichen Quellen innerhalb und auBerhalb ih-
res lokalen EinfluBbereiches.

4. Das Zweistufenmodell berlicksichtigt nicht die Tatsache, daB ein-
zelne Informationsquellen in der Regel einen spezifischen Stel-
lenwert in den einzelnen Phasen eines Ubernahmeprozesses haben.
Die zeitlichen Unterschiede im Ablauf eines Entscheidungspro-
zesses und die dabei wirksamen unterschiedlichen Beeinflussungs-
vorgénge werden daher nicht beriicksichtigt.

Die Einwénde gegen das Zweistufenmodell haben gzur Konzeption eines
Mehrstufenmodells gefiihrt. Dieses Modell geht lediglich von einem
sequentiellen Verlauf des Wirkungsprozesses aus, unabhédngig davon,
ob Informationen iiber eine Neuerung erstmalig iiber Massenmedien
o@er andere Quellen verbreitet werden. Der KommunikationsfluBf kann
direkt von der Quelle zum Empfénger oder {iber verschiedene Stufen
erfolgen. Die Anzahl der Stufen hiéngt ab von der Absicht der Quel-
le,_der Verfligbarkeit einzelner Quellen, der Intensit#t der Nutzung
Sowlie Art und Bedeutung der verbreiteten Nachrichten fiir den Emp-—
fapger. Das Mehrstufenmodell unterscheidet im Verbreitungsprozes
zwischen Informationsvermittlern (Meinungsfiihrern) und Ratsuchen-
den,.die im Gesprich ihre Rollen wechseln k&nnen. Das Interesse an
dem“Jeweiligen Thema verbindet beide miteinander. Beide #hneln sich
dariliber hinaus hinsichtlich ihres sozialen Status.

Ven Ingormationsvermittlern und Ratsuchenden sind die sogenann-
ten ?assiven“ oder "Inaktiven" zu unterscheiden, die h#ufig mehr
als die Hilfte der Gesamtbeteiligten ausmachen. Sie miissen erst
von Fall zu Fall zur Kommunikation {iber eine Neuerung motiviert
werden. Gewéhnlich’geschieht das durch "Gruppendruck”, 4. h. da-
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durch, daB die Ubernahme einer Neuerung innerhalb eines Sozialsy=
stems den Charakter einer Gruppennorm erhdlt.

Je mehr eine Neuerung allein durch ihre 2zunehmende Verbreitung
allgemein sichtbar ist, desto weniger sind interpersonelle Xommu-~
nikationsformen zur weiteren Verbreitung ndtig. Die Ausbreitung
wird dann oft allein durch die unmittelbare Anschauwung zum selbst-
tragenden ProzeSB.

Andererseits gilt aber auch: Je weniger die Verbreitung einer
Neuerung allgemein sichtbar ist, desto gréBer sind die Anforderun-
gen an ihre erfolgreiche Einfilhrung und desto wichtiger wird es
fir Berater, sich nicht allein auf die Zusammenarbeit mit den
"Einfiihrern" zu beschrinken und danach auf einen sich selbst tra-
genden Verbreitungsprozef zu hoffen.

Es wird vielmehr ndtig sein, die Widersténde in einzelnen Ziel-
gruppen genau zu analysieren und jeweils darauf abgestimmte Formen
der Ansprache und Zusammenarbeit zu wihlen.

Diskussionsfragen

1. Viele wissenschaftliche Erkenntnisse filhren erst nach Jahren zu
Verhaltensidnderungen in der Praxis. Wo sehen Sie die Ursachen
dafiir? wie 148t sich die Zeitspanne zwischen Vorliegen und Um-
setzen neuer Erkenntnisse verkilirzen? .

2. Ein Berater mSchte innerhalb seines Bezirks eine Neuerung ein-
fiihren, die filir nahezu alle seine Klienten eine Verbesserung
darstellt. Er schligt dazu vor, zun#chst die aufgeschlossenen
anzusprechen, mit denen bereits gute Kontakte bestehen. Begrin-
dung: Wenn diese Klientengruppe erst die Neuerung eingefiihrt
habe, wiirden auch die lbrigen Klienten bald diesem Beispiel fol-
gen. Was halten Sie von dieser Auffassung?

3. Unterstellen wir einmal, dag mit Hilfe eines verbesserten Ther-
mostaten erhebliche Wirmekosten eingespart werden konnen. Die
Investition dieses neuen Thermostaten rentiert sich bereits
nach drei Jahren. Wie kdnnen Berater die Einfiihrung dieses
Thermostaten in der Praxis f&rdern?

4. Sehen Sie sich einmal Anzeigen in einer Publikums- bzw. Fach-
zeitschrift an. Versuchen Sie, jede Anzeige jeweils auf das
wahrscheinliche Kommunikationsziel hin einzuordnen. Welche An~
zeigen haben eine bekanntmachende Funktion? Welche eine mei-
nungsbildende? Welche wollen unmittelbar zum Kauf anreizen?
Welche haben eine best#tigende Funktion, d. h. welche dienen
dazu, bereits vorhandene Kiufer weiter an das Produkt zu binden?
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5 Beratungsmethoden

In diesem Kapitel sollen die Methoden dargestellt werden, mit de-
ren Hilfe ein Berater EinfluB nehmen kann auf Meinungsbildung und
Entscheidungen seiner Klienten. Dabei soll vor allem auf die Frage
eingegangen werden, welche Methoden fiir spezielle Zielsetzungen
geeignet sind. Einen umfassenden Yberblick vermittelt dazu die
tibersicht 6.

Ubersicht 6 Strategien und Methoden fiir unterschiedliche ILernzielbereiche

lernziel— . Handeln/Tun

bereich Wissen (kogmitiv) Einstellungen (affektiv) (psychamotorisch)

Strategie Informationsvermittlung Lernen aus Exrfahrung (In- Eintiben von Fertigkeiten
(von ausfen) formation von Innen)

Bevorzugte Vortrége; Broschiiren; Emp~ Gruppendiskussionen; Nicht- Alle Methoden, die

Methoden feblungen in Massermedien; direktives Einzelgespriich; ~— Ausprobieren und
Direktive Einzelberatung; Rollen- und Planspiele; Si~ = Eintlben = Trainieren
Frontalunterricht mulation; Bestimute Filme ermdglichen

5.1 Massenmedien

Zeitungen und Zeitschriften, Radio und Fernsehen haben den Vorzud,
innerhalb relativ kurzer Zeit gleichlautende Informationen an eine
grofie Zahl von Adressaten vermitteln zu k&nnen.

Danach haben Massenmedien vor allem die Aufgabe, auf Neues hin-
zuweisen und erste Informationen dazu zu liefern. Dariiber hinaus
konnen sie dazu beitragen, daB bereits vorhandene Einstellungen
verstdrkt bzw. bereits getroffene Entscheidungen auch realisiert
oder beibehalten werden (Verstirkungsfunktion).

Demgegeniiber haben Massenmedien auf die eigentliche Entschei~-
dungsfindung von Menschen in der Regel nur einen relativ begrenz-
ten EinfluB. Zuriickzufiihren ist das vor allem auf die Tatsache, da8
Adressaten massenmedialer Beeinflussung sich nicht - wie man lange
Zeit unterstellt hat - "schutzlos" und passiv Beeinflussungsversu-
chen aussetzen. Sie reagieren durchaus aktiv auf neue Informationen
und schiitzen sich vor Uberflutung und Uberforderung dadurch, da8
sie Informationen selektiv aufnehmen und verarbeiten, und zwar ent-
sprechend ihren momentanen Interessen und Bediirfnissen. Selektions—
prozesse spielen auf folgenden Ebenen eine Rolle:

Selektive Zuwendung

Ob und welche Informationen jemand aufnehmen kann oder will, ent-
scheidet sich zun#chst durch die jeweilige Bereitschaft, sich ei-
nem Medium oder einer Aussage zuzuwenden. Art und Haufigkeit derxr
Mediennutzung hédngen vor allem ab vom subjektiven Interesse bzw.
von Nutzen-Aufwand-Uberlegungen im Zusammenhang mit der Medien-
nutzung.

Ein Mensch wendet sich einer Aussage (z. B. Fernseh- oder Ra-
diosendung, Artikel in Fachzeitschriften etc.) um so eher zu, je
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" grdBer der erwartete Nutzen und je geringer der zur Aufnahme erfor-
" derliche Aufwand vermutlich ist. Ein schwer versté@ndlicher Text in

einer Zeitschrift oder eine langweilige Diskussion im Radio fiihren

dazu, daB die Leser oder H8rer sich abwenden und sich dadurch einer
mdglichen Information bewugt entziehen.

Selektive Wahrnehmung

Wdhrend die Zuwendung zu einem Medium - genau genommen - der pré~
kommunikativen Phase zuzurechnen ist, fillt die Wahrnehmung der
Aussage bereits in die kommunikative Phase. In dem Augenblick, in
dem sich ein Mensch einer medialen Aussage zuwendet, wird er zum
"Empfinger" oder Rezipienten.

Bei der Wahrnehmung einer Aussage durch den Empfénger ist zu
unterscheiden zwischen der bloBen Wahrnehmung von Reizen (Ton,
Bild, Schrift etc.) und der kognitiven Verarbeitung dieser Reize
zu bestimmten Bedeutungszusammenhidngen (Verstehen).

Welche Reize wahrgenommen werden und welche nicht und wie wahr-
genommene Reize interpretiert (verstanden) werden, hdngt von der
Art und Intensitdt der Reize ab sowie von der Perstnlichkeit des
Individuums und den situationsbedingten Umstdnden der Aufnahme.
Die Einstellungen, Emotionen, Bediirfnisse und Erfahrungen des Re~
zipienten beeinflussen nachhaltig Wahrnehmung und Verstehen.

Dabei besteht durchweg die Neigung, vornehmlich solche Aussagen
zur Kenntnis zu nehmen, die mit den vorhandenen Einstellungen, Er-
fahrungen etc. libereinstimmen (Vermeidung kognitiver Dissonanzen).
Hiufig werden Aussagen, die mit den eigenen Einstellungen und Er-
fahrungen nicht iibereinstimmen, umgeformt, um das Bediirfnis nach
konsonanter Wahrnehmungsstruktur zu befriedigen. Durch die dabei
wirksam werdenden Selektionsprozesse kdnnen erhebliche Wahrneh-
mungsverzerrungen auftreten.

Selektives Behalten und Erinnern

Niemand kann alles behalten, was er je gehSrt oder gelesen hat. Ob
und gegebenenfalls was von einer Aussage behalten wird, hdngt von

der Wissensstruktur (den Erfahrungen) des Empfingers, seinen Ein-~

stellungen und momentanen Bediirfnissen ab; aber auch von aussage-

spezifischen Faktoren. '

Das Behalten neuer Informationen vollzieht sich dadurch, daBs
das neue Material selektiv in Beziehung zu den bisherigen Erfah-
rungen gesetzt wird. Die Umstrukturierung einer Mitteilung wihrend
der Informationsaufnahme setzt sich also spédter im Geddchtnis fort.
Dabei werden Aussagen vereinfacht oder auch ergénzt. Je einfacher
eine Aussage von vornherein formuliert war, desto geringer ist die
Wahrscheinlichkeit einer Umformung durch den Empfénger.

Selektives Akzeptieren

Informationen, die ein Adressat aufnimmt, werden im Regelfall auch
auf ihre Akzeptanz hin {iberpriift. Die Bereitschaft zur Akzeptanz
steigt flir den Empfénger mit dem Ausmas der Hbereinstimmung zwi-
schen bisheriger Einstellung und der Richtung der Aussage; sie ist
andererseits aber auch sehr stark abhiingig von Kompetenz und Glaub-
wirdigkeit des Kommunikators.

Selektives Diskutieren

Ob eine neue Information in grdferem Umfang verbreitet und auf ihre
Relevanz hin iiberpriift wird, hingt nicht zuletzt davon ab, ob und
in welchem Umfang sie mit anderen Personen diskutiert wird. Je meyr
Menschen einer bestimmten Information ausgesetzt werden und je stér-
ker der Inhalt dieser Information den einzelnen Menschen beriihrt,
desto grBBer ist die Wahrscheinlichkeit, dag liber den Inhalt_auch
mit Freunden, Bekannten und Verwandten diskutiert wird. In diesem
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gusammenhang ist darauf hinzuweisen, daf die Diffusion von Nach~
richten sich gewdhnlich {iber Menschen mit gleichen Interessen voll-
zieht.

In den letzten Jahren ist die Tendenz zu erkennen, die Funktio-
nen der Massenmedien bei Verdnderungsprozessen etwas genauer zu um-
schreiben. Danach sind die Funktionen der Massenmedien etwa wie
folgt zu definieren:

1. Themensetzende Funktion

Auch wenn die Medien einen relativ geringen EinfluB darauf haben,
was die Empfanger denken, so haben sie doch einen relativ groBen
Einflus darauf, woriiber die Empfidnger nachdenken und diskutieren.
Voraussetzung dafir ist jedoch, daB das medienspezifische Wir-
kungspotential sach- und zeitgerecht eingesetzt wird.

Beratungsrelevant ist dabei, daB Massenmedien sich besonders
dazu eignen, ausgewihlte Klientengruppen auf bestimmte Probleme
bzw. Problemldsungen hinzuweisen und sie dafiir zu interessiexen.
Dariiber hinaus tragen Nachrichten in Massenmedien u. U, dazu bei,
Neuerungen zu legitimieren und die Auseinandersetzung ilber Vor-
und Nachteile zu intensivieren.

2. Wisgensvermittlung

BEin GroBteil des Wissens, das der Einzelmensch heute iiber die Vor-
ginge in der Welt aufnimmt, gewinnt er nicht mehr duxch eigene An-
schauung aus erster Hand, sondern als Wissen aus zweiter Hand. Da-
bei spielen die Massenmedien eine entscheidende Rolle. Sie haben
in unserer Gesellschaft heute Informations—, Artikulier- und Kon-
trollfunktionen wahrzunehmen. .

Sie informieren {iber t#gliche Ereignisse, artikulieren die Auf-
fassungen, die gesellschaftliche Gruppen oder Einzelpersonen zu be-
stimmten Problembereichen haben,und sie kontrollieren Amtsinhaber
aller Art, indem sie tiber 8ffentlich relevante Vorginge kritisch
berichten. '

3. Meinungsbildung und Meinungsveridnderung

Sofern Massenmedien Informationen iiber Themen verbreiten, zu denen
die Empfénger sich noch keine eigene Meinung gebildet haben (Mei~
nungsvakuum) , ist die Chance der Beeinflussung relativ grof. Kom-—
petenz und Glaubwiirdigkeit der Quelle sowie die Bedeutung des Mei-
nungsgegenstandes spielen dabei allerdings eine entscheidende Rolle.
Wird der Meinungsgegenstand als relativ unbedeutend angesehen,
so ist die Bereitschaft zur Ubernahme der dazu verbreiteten Infor-
mation ebenfalls relativ groB8. Wird der Meinungsgegenstand jedoch
als bedeutsam fiir die Empfénger angesehen, so werden diese norma-

lerweise weitere Quellen hinzuziehen, bevor sie sich eine Meinung
bilden.

4. Verhaltensdnderungen

Auch Verhaltensénderungen sind unter bestimmten Voraussetzungen
mit Hilfe der Massenmedien zu erreichen. Das gilt dann, wenn be-
reits ein Wunsch nach Ver#nderung vorliegt und die Massenmedien
Losungen bzw. Strategien dazu anbieten. In der Regel lassen sich
Verhaltensverénderungen jedoch vor allem durch Einzel- und Gruppen—
beratungsgespréche erzielen.

Zusammenfassend 148t sich zur Wirkung der Massemmedien im Rah-
men von Aufklérung und Beratung folgendes feststellen:
Massenmedien haben nur dann Einfluf auf den einzelnen Menschen,
wenn
- die Wirkungen selektiver Prozesse begrenzt sind;

- die Massenmedien Bereiche ansprechen, in denen sich die Empfén-
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ger (noch) keine endgiiltige Meinung gebildet haben, etwa bei der
Einfiihrung neuer Produkte;

- die Empfénger von sich aus ({aktiv) bereits nach Informationen
suchen und diese durch die Massenmedien erhalten;

- es um -~ subjektiv gesehen ~ relativ belanglose Entscheidungen
geht.

Diskussionsfragen

1. Wie knnen Sie als Verfasser einer Aufklidrungsbroschiire Selek-~
tionsprozessen auf seiten der Empfénger dieser Broschiire wirk-
sam begegnen?

2. L&B8t sich das Erndhrungsverhalten von libergewichtigen Menschen
durch aufkldrende Beitr8ge in den Massenmedien verdndern? Be-
griinden Sie Ihre Auffassung dazu!
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3.2 Gruppenberatung

Gruppenmethoden haben gegeniiber Massenmedien den Vorzug, daB eine
bessere Riickkoppelung mdglich wird. Dadurch lassen sich MigSver-
stédndnisse, die in der RKommunikation zwischen Berater und KlienE
entstehen, besser beseitigen. Ein anderer Vorteil ist in der gro-
Beren Interaktion der Klienten untereinander zu sehen. Dadurch ist
es mdglich, EinfluB auf das Verhalten der Klienten und ihrer Grup-
pennormen zu nehmen. Die einzelnen Gruppenmethoden untersehegdeq
sich allerdings relativ stark hinsichtlich des Ausmafes an mgli-
cher Rickkoppelung. .

Ein Nachteil der Gruppenmethoden ist darin zu sehen, daBldle
Kosten pro Rontakt gewdhnlich bedeutend h&éher liegen als bei den
Massenmedien. Das gilt vor allem fiir jede Form der Kle%ngruppen—
arbeit. Gruppenmethoden sind daher nur dann sinnvoll elnzgsetzen,
wenn die Riickkoppelung zum Berater und die Interaktion zwischen
den Klienten bewuBt zur Erreichung von Beratungszielen genutzt wer-
den miissen (vgl. hierzu Ubersicht 7).
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Ubexsicht 7 Relatives Leistungspotential und Kosten pro Ansprache bei verschiedenen Medien
und Beratungsmethoden

Wirkungspotential Zeitungen Rund~ Fern- Bro- Flug~ Vor- Deron~-  Gruppen- Einzel-
Zeltschriften funk sehen schiiren blitter tr¥ge stra~ diskussi~ bera-

Methoden tionen onen tung

Zielgruppenansprache P-4 x X P xw P g K00 xot w00

Reichweite i3 oK 0K KKK XKTOX X b4 xx% x

Informationsspeicheruny  sopx x X 3o00¢ Pl X xx x® X%

Schnelligkeit der

Ubermittlung 000 oK X000 x pletsd x x x x

Eignung zur Verbreitung .

never Informationen 0 X0 pooed o X0 w»K XXX ® x

Eignung zur Enderung

von Einstellungen x X X x x X x KKK X

Eignung als individuelle

Entscheidungshilfe x® X x *x XX X KRR R 200

Eignung fiir Verhaltens-

4nderungen x x x * *x XX xK KK xt

Kosten pro Kontakt x x x P ® K00 30000 20008 0

o = Medium oder Methode besitzt die betreffende Eigenschaft in sehr starkem Mase

xoc = Medium oder Methode besitat die betreffende Elgenschaft in stirkerem Mase

xx = Medium oder Methode besitzt die betref£ferde Eigenschaft in geringerem Mase
X = Medium oder Methode besitzt die betreffende Eigenschaft in sehr geringem MaSe
5.2.1 Vortriige

Vortr&ge dienen ebenso wie die Massenmedien vor allem dexr’ Infor-
mationsvermittlung. Im Vergleich zu den Massenmedien haben Vortrd-
ge den Nachteil, daB es viel mehr kostet, um auf diese Weise eine

grégere Anzahl von Menschen zu erreichen. Dem steht jedoch gegen—
iber, daB bei einem Vortrag

- der Redner meistens besser auf die konkreten Probleme eingehen
kann, die flir die Zuhdrer wichtig sind,und sich zudem auch bes-
ser auf das Bildungsniveau seiner Zuh®rer einstellen kann;

- der Rednexr schon wdhrend des Vortrages etwas von den Reaktionen
der ZuhSrer sieht und darauf reagieren kann;

- das Publikum durch die unmittelbare Anwesenheit des Redners,
durch die Art seiner Stimmfilhrung, durch seine Gestik und Mimik
emotional stdrker angesprochen werden kann (allerdings ist beim
Einsatz des Fernsehens etwas Xhnliches m&glich);

- in einer an einen Vortrag anschlieBenden Diskussion Fragen der
Zuhdrer beantwortet werden kdnnen. ’

Gegeniiber Gruppendiskussionen haben Vortrdge den Vorteil, das man
in gleicher Zeit mehr und gezieltere Informationen vermitteln kann.
Im Vergleich zu schriftlichem Informationsmaterial kSnnen Vortrige
den Nachteil haben, daB man vom HSren einer Mitteilung im allge-
meinen weniger behdlt, als wenn man sie lesen wiirde. Denn bei ei-
nem Vortrag 188t héufig schon nach wenigen Minuten die Aufmerksam-
keit vieler Zuhdrer nach. Sie schweifen gedanklich ab. Schriftma-
terial kann man bei unverst&ndlichen Passagen oder wenn Einzelhei-
ten entfallen sind beliebig oft lesen. Schweift man jedoch bei ei-
nem Vortrag ab, so verliert man leicht den roten Faden. Menschen
m%t weniger guter Vorbildung miissen sich in der Regel einen Text
hiufiger vor Augen fihren, um ihn verstehen und verarbeiten zu kon-
nen.

Ein Vortrag eignet sich ebenso wie die Massenmedien im allgemei-
nen wenig dazu, anwendungsrelevante Informationen zu vermitteln.
Wenn man dieses Ziel erreichen will, miissen Vortrdge mit anderen
Beratungsmethoden kombiniert werden, z. B. mit Gruppendiskussionen
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oder Vorfiihrungen.

Einem Vortrag folgt gewdhnlich eine Diskussion. Oft werden dann
einige Fragen zur Kldrung von Sachverhalten gestellt. Es ist je-
doch auch m&glich, einen Vortrag mit anschlieBender Diskussion ein-
zusetzen, um das Publikum zum Nachdenken iiber ein bestimmtes Pro-
blem anzuregen. In diesem Fall wird der Redner mehr Fragen anrei-
Ben, als Informationen zu geben, und Antworten dann in der an-—
schlieBenden Diskussion von den Teilnehmern entwickeln lassen.

Wird ein Vortrag vor einer grdBeren Gruppe gehalten, so emp-
fiehlt es sich, das Plenum anschliefend in Kleingruppen aufzutei-
len. So werden alle Teilnehmer zum Mitdenken angeregt und nicht
nur die aktiven Redner. Wesentliche Informationen wird der Redner
bel diesem Verfahren erst dann einbringen, wenn seine ZuhSrer im
Rahmen der abschlieBenden Plenumsdiskussion entsprechende Fragen-
komplexe anschneiden.
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5.2.2 Vorfiihrungen und Demonstrationen

Vorfiihrungen und Demonstrationen kénnen einerseits eine Art neutra-
ler Erprobung eines neuen Verfahrens fiir die Betrachter darstellen.
Andererseits kdnnen sie die Betrachter anregen, selbst ein neues
Verfahren zu erproben. Sie k&nnen dariiber hinaus den Betrachtern
auch ohne komplizierte theoretische Darstellungen zeigen, welghe
Problemldsungen fiir sie brauchbar sind. Dies gilt vor allem fgr
Vorfilhrungen, die den Zuschauern die Wirkungsweise unq Ergepnlsse
‘bestimmter Verfahren vor Augen filhren. Als Beispiel wéren hier et-
wa Kochvorfliihrungen zu nennen, mit denen belegt werden kann, QaB
man Fleisch auch mit wenig Fett braten und schmackhaft zubereiten
kann.

Dariiber hinaus haben Vorflihrungen oft das Ziel, Menschen, d%e
sich fir eine Neuerung entschieden haben, zu zeigen, wie man die-
ses Verfahren erfolgreich anwendet. Kurz: Vorflihrungen und Demon-
strationen sind besonders geeignet flir solche Zielgruppen, die vor
der Bewertung oder ibernahme von vergleichbaren Neuerungen stehen.
Auf Ausstellungen und Messen dienen Vorfiithrungen h&dufig auch dazu,
liber Neuheiten umfassend zu informieren.

Ein groBer Vorteil von Vorfiihrungen besteht darin, daf man da-
bei die Arbeitsweise und das Ergebnis eines neuen Verfahre?s unter
Praxisbedingungen beobachten kann. In diesem Zusammenhang ist der
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Hinweis wichtig, daB die Glaubwiirdigkeit, die normalerweise in der
Berater-Klienten-Beziehung wichtige Voraussetzung flir die Annahme
eines neuen Verfahrens ist, in diesem Fall losgeldst von der Per-
son des Beraters zu sehen ist.

Nicht der Berater, die Sache selbst muB ilberzeugen. Vorfiihrun-
gen und Demonstrationen am natfirlichen Objekt haben letztlich auch
den Vorteil, daB Ver- und Entschliisselung mit Hilfe des Bildes
oder der Sprache entfillt. Besonders bei Menschen, die nicht ge-
lernt haben, abstrakt zu denken, werden hierdurch liberzeugendere
Wirkungen erzielt. Gleichzeitig liegen hierin jedoch auch Ein-
schrinkungen der Mdglichkeiten von Demonstrationen. Nur das, was
sich visuell {ibertragen 1l&st, kann man gut darstellen. Ursache-
Wirkungs-Beziehungen lassen sich oft weniger gut zeigen.

Hinzu kommt folgendes: Die Art individueller Wahrnehmung wird
beeinflust durch Erwartungen und Bediirfnisse sowie Denkweisen ei-
nes Menschen. Dadurch k&nnen auch Neuerungen, die im Rahmen von
Vorfiihrungen demonstriert werden, verschieden interpretiert wer-
den.

Wenn im Rahmen von Demonstrationen Beispiele als vorbildlich
herausgestellt werden, besteht die Gefahr der Rationalisierung im
psychischen Sinne. Die Teilnehmer suchen nach Erklirungen dafiir,
daB ein Verfahren zwar im Belspielsbetrieb oder bei einer Demon-
stration funktioniert, flir sie selbst jedoch nicht akzeptabel ist.

Erklirungen dafiir sind leicht zu finden: Etwa der Verdacht, daB
Versuchsbetriebe aus fremden Quellen versteckte Zuwendungen erhal-
ten oder unter anderen, abweichenden Voraussetzungen wirtschaften.
Bei der Auswahl von Beispielbetrieben sollte die soziale Stellung
der Bewirtschafter berficksichtigt werden. Man sollte den Betrieb/
Haushalt stets aus der Zielgruppe wihlen, die durch die Beispiels-
wirkung beeinfluBt werden soll.

Widerstidnde gegen Neuerungen lassen sich oft liberwinden, wenn
man im Rahmen einer Beratungs—~ oder Diskussionsgruppe einen oder
mehrere Teilnehmer dafiir gewinnen kann, eine Beratungsempfehlung
im eigenen Betrieb auszuprobieren. Dann kann man auch sicherstel-
len, daB die librigen Beratungsteilnehmer den Verlauf dieses Ver-
suchs regelmdBig verfolgen.

Eine Methodendemonstration empfiehlt sich vor allem dann, wenn
die Methoden nicht nur gezeigt, sondern auch erprobt und eingelibt
werden kOnnen. Bei allen Demonstrationen ist darauf zu achten, daB
die Rahmenbedingungen weitgehend denen der anzusprechenden Ziel~
gruppe entsprechen. Hidufig sind die Umstidnde, unter denen die De~
monstrationen durchgefiihrt werden, wesentlich giinstiger als in der
Praxis der Klienten. Das aber hat zur Folge, daB das Gesehene als

nicht iibertragbar abgelehnt wird.
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5.2.3 Exkursionen

Egkursiongn gleichen in ihrer Wirkung Vorfilhrungen und Demonstra-
tionen. Ein wesentlicher Unterschied ist darin zu sehen, dag die
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Inhaber von besichtigten Betrieben oder Haushalten nicht immer zur
unmittelbaren Bezugsgruppe der Exkursionsteilnehmer geh&ren. Auch
erlauben es Exkursionen nicht, die Auswirkungen einer Neuerung iiber
léngere Zeit zu verfolgen. Hiufig sind die Rahmenbedingungen anders
als in der Realit8t der Exkursionsteilnehmer. Das gilt vor allem
dann, wenn die Exkursionsobjekte stark vom Durchschnitt der Gegend
abweichen.

Wie bei Vorfilhrungen koénnen Exkursionen den Teilnehmern jedoch
die Existenz von Neuerungen bewuBSt machen. Dadurch, daB eine Ex-
kursion gleichzeitig auch als gesellige Veranstaltung angesehen
wird, nehmen hier hiufig auch Menschen teil, die seltener Fach-
Zeitschriften lesen oder zu Versammlungen kommen.

Eine Exkursion gewinnt an Glaubwlirdigkeit, wenn Betroffene
selbst iiber ihre Erfahrungen berichten und dies nicht dem 8rtli-
chen Berater iiberlassen. Nicht selten miissen die Teilnehmer an Ex-—
kursionen zunichst Hintergrundinformationen erhalten, bevor sie
das Gezeigte richtig einordnen und bewerten k&nnen.

Wdhrend und nach einer Exkursion sollten die Teilnehmer ange-
regt werden zu iiberlegen, was sie von dem Gesehenen in ihrer eige-
nen Situation verwenden kdnnen. Sonst bleibt der Effekt gering.

5.2.4 Gruppendiskussionen

Gruppendiskussionen erfiillen im Rahmen der Fachberatung und Er-
wachsenenbildung in der Regel folgende Funktionen:

1. Vermittlung von Informationen und Fertigkeiten
Beispiele: Die Teilnehmer an einem Di&tklub informieren sich
wechselseitig iiber ihre Erfahrungen bei der Anwendung neuer EB-
verhaltensregeln.

Oder: Landwirte berichten im Rahmen einer Gruppenberatung ilber
ihre Erfahrungen mit einem neuen technischen Verfahren.

2. Meinungsbildung
Beispiele: Eine Gruppe von Landwirten diskutiert iiber Chancen
und Risiken einer Bestandsaufstockung in der Milchviehhaltung.
Oder: Eine Gruppe von Hausfrauen diskutiert iliber die Zweckm&-
Bigkeit einer auBerhduslichen Teilzeitarbeit.

3. Entscheidungsfindung )
Beispiele: Eine Gruppe von Landwirten diskutiert mit dem Ziel,
eine Entscheidung iiber die Griindung einer Erzeugergemeinschaft
zu treffen.

Oder: Ein Club junger Hausfrauen diskutiert und beschlieft dar-
Uber, welche Aktivititen im Laufe des kommenden Jahres unter-
nommen werden sollen.

Hdufig werden die unter 1-3 genannten Funktionen (Zielez im Zusam-
menhang nacheinander angestrebt. Dennoch empfiehlt es s;ch fur_el—
nen Berater, die einzelnen Phasen eines solchen Entscheidungsfin-
dungsprozesses klar von der Gesprdchsfilhrung her zu trennen.

Was immer auch Zielsetzung einer Gruppendiskussion sein mag,
dem Gesprichsleiter bzw. Berater obliegen dabei ganz an§ere‘Aufga—
ben als bei einem Vortrag. Bei einem Vortrag ist er gewopnllch.der
Fachmann, der das Thema zun#chst besser ilibersieht als seine Klien-
ten und darum auch von diesen nicht als Gleicher unter Gleichen
angesehen wird. ]

Bei einer Digkussion ist er jedoch ein Gruppenmitglied, das
iber ein bestimmtes MaB an Sachkunde verfiigt, das zu einer sinn-
vollen Entscheidungsfindung ndtig ist. Es wird jedoch auch unter-
stellt, daB der Diskussionsleiter bzw. Berater nicht das einzige
Gruppenmitglied ist, das diese Rolle erfiillen kann.
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Gruppendiskussionen sind als Beratungsmethode besonders fiir fol-
gende Zielsetzungen geeignet:

1. Menschen zu helfen, sich Problemen zuzuwenden, vor denen sie
stehen, die sie aber gern verdrdngt hdtten, weil sie unange-
nehme Konsequenzen flirchten. So kann ein Landwirtschaftsbera-
ter die begriindete Auffassung vertreten, daB in einem bestimm-
ten Dorf nach Ablauf von zehn Jahren nur noch fiir die Hilfte
der derzeitigen Landwirte Existenzmdglichkeiten gegeben sind.
Viele Betroffene wollen das aber vielleicht nicht wahrhaben.

In diesem Fall wilirde ein Vortrag schnell grofe Widerstinde her-
vorrufen.

Wird jedoch im Rahmen einer Gruppendiskussion die Frage disku-
tiert, wie man die Entwicklung der Betriebe in den kommenden
zehn Jahren sieht, dann dlirften viele Teilnehmer selbst ent-
decken, was ihnen der Berater hatte nahebringen wollen. Dieses
Selbstentdecken hat denn auch nachhaltigere Wirkungen auf Ein-
stellungen und Verhalten der Landwirte, als sie jemals von ei-
nem Vortrag ausgehen kdnnte.

Hidufig ist es fiir einen Berateér nicht einfach, eine Diskussion
ohne Betonung der eigenen Wertung eines Sachverhaltes zu lei-
ten. Das kann zu Widerst#dnden bei den Teilnehmern fiithren und
den Eindruck erwecken, der Berater wolle ihnen seine Meinung
aufzwingen. Deshalb ist es h#ufig sinnvoll, die Rolle des Dis-
kussionsleiters einem erfahrenen Klientenvertreter oder einem
anderen Dritten zu libertragen. Dadurch erhalten die Diskussions-
teilnehmer eine gréRere "Freiheit", ihre Probleme anders zu se-
hen als der -sachverstédndige Berater.

2, Umsetzen elnes vagen Gefiihls in ein konkret formuliertes Pro-
blem, flir das man eine Ldsung sucht. Besonders in einer Situa-
tion, die fiir die Betroffenen als bedrohlich erlebt wird, kann
eine Problemformulierung durch eine Gruppe, in der die Xlienten
selbst aktiv mitarbeiten, viel eher akzeptiert werden als die
Problemdefinition, die von einem Berater formuliert wurde.

3. Enderung von Gruppennormen oder Verstirkung neuer Gruppennormen.
Gruppennormen haben einen grofen EinfluB auf das menschliche
Verhalten. Anderungen von Gruppennormen durch Massenmedien oder
durc@ individuelle Beratung sind nur dann m&glich, wenn gleich-
zeitig auch neue Bezugsgruppen gewihlt werden k®nnen. Eine Grup-
pendiskussion kann besonders dann zu einer Ver&nderung dexr. Grup-
pennormen filihren, wenn einzelne Teilnehmer im Grunde schon zur
Ubernahme neuer Normen bereit sind, aber negative Sanktionen
durch andere Gruppenmitglieder fiirchten. In vielen Fillen wird
eine individuelle Entscheidung nicht bereits wdhrend der Grup-
pgndiskussion getroffen, sondern erst im AnschluB daran, da die
Sltugtion der Gruppenmitglieder unterschiedlich ist. So kann
man im Rahmen einer Gruppendiskussion zu der Auffassung kommen,
daB die Aufstockung eines bestimmten landwirtschaftlichen Be-
triebszweiges flir die meisten Teilnehmer sinnvoll ist. Die Fra-
ge aber, wie man dabei vorgeht und wie die MaBnahme zu finanzie-
ren ist, wird h&ufig jeder flir sich selbst bestimmen miissen. In
sglch einer Situation ist damit zu rechnen, daf im AnschluB an
die Gruppenberatung verstidrkt Einzelberatung nachgefragt wird.
Sofern aus zeitlichen Griinden eine Beratungsstelle diese Einzel-
bera@ung nicht anbieten kann, sollte ein Bedarf danach in Grup-
pendiskussionen gar nicht erst geweckt werden.

Gruppgndi§kuss;onen sind jedoch ebenfalls besonders gut geeig-~
net fiir die Beibehaltung neuer, wvon den Klienten bewuft ange-—
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strebter Gruppennormen. Das gilt etwa fiir die Einhaltung von
Verhaltensregeln in Didtklubs oder in RaucherentwShnungsgrup-
pen.

Ausnutzen der Kenntnisse und Erfahrungen aller Gruppenmitglie-
der. Das gilt vor allem dann, wenn die Gruppenmitglieder iber
relevante Informationen verfiigen, die dem Berater fehlen. Bei
einer Aufkl&rungsveranstaltung {iber Vorbeugemafnahmen gegen
Kinderkrankheiten ist daher eine Gruppendiskussion weniger sinn-
voll als bei der Erdrterung von Disziplinarmafnahmen in der Kin-
dererziehung.

Die Erfahrung, die jeder Teilnehmer bei Erziehungsproblemen bis-
her gesammelt hat und die dabei aufgetretenen Fragen stehen fiir
die Teilnehmer zundchst einmal im Mittelpunkt ihres Interesses.
AuBerdem ist es mdglich, daB ein Gedankenaustausch der Teilneh-
mer untereinander von vielen Betroffenen zundchst als hilfrei-
cher empfunden wird als Empfehlungen eines Beraters, die den
Teilnehmern zunichst oft noch fremd sind.

Sicherstellen, daB Berater auf die Probleme der Teilnehmer ein-
gehen kdnnen. Auch wenn der Berater ilber alle relevanten Infor-
mationen verfiigt, um einen fachlich ausgewogenen Rat zu geben,
kann es sinnvoll sein, eine Gruppendiskussion vorausgehen zu
lassen. Dadurch wird es dem Berater m&glich, auf die Klienten-
probleme unmittelbar einzugehen. Gerade ein fachlich versierter
Berater neigt leicht dazu, liber die K8pfe seiner Klienten hin-
wegzureden,

Den Klienten helfen, sich ihrer Emotionen bewuBt zu werden, die
eine Rolle bei der Entscheidungsfindung spielen. In einer gut
geleiteten Gruppendiskussion wird jeder Teilnehmer seine Emp-
findungen im Hinblick auf anstehende Entscheidungen qffen dis-
kutieren k&énnen. Viele Berater fiirchten, emotionale HuBerungen
in der Diskussion nicht handhaben zu kénnen, und versuchen da-
her, die Diskussion auf rein sachliche Aspekte zu beschrinken.
Die Folge ist, daB entscheidende Aspekte des Problems nicht an-
gesprochen werden. )

Eg ist nicht zu leugnen, daB die ErSrterung persﬁnllchgr Emp—
findungen bei unsachgemdper Diskussionsleitung gef&hrlich ist
und mehr zerstdren als aufbauen kann. Aber auch ein Fachbera-
ter sollte heute in der Diskussionsfiihrung so weit geschult_
sein, daB perstnliche Probleme in einer Gruppe angemessen dis-
kutiert werden k&nnen.

Vor allem in der Erwachsenenbildung werden heute Grpppendisgus—
sionen h8ufig eingesetzt, weil man ihnen einen persdn}ichke}ts—
bildenden Wert zuschreibt. Es ist unumstritten, daB Diskussio-
nen wesentlich zur Entwicklung verbaler Fertigkeiten beitragen
k&nnen. Aber auch fiir die Entfaltung der Persdnlichkeit sigd
erfolgreiche und stabile zwischenmenschliche Beziehungeg wich-
tig. Gruppendiskussionen k&nnen solche Beziehungen ankniipfen
und vertiefen.

Im Rahmen einer Gruppendiskussion bleibt der Umfang der Wissegs—
vermittlung hinter dem eines Vortrages gewdhnlich zuriick. Dafiir
gibt es folgende Griinde:

Das Thema 1li¥Bt sich im Rahmen eines Vortrages bessexr eingregzen.
Bei einer Gruppendiskussion verfiigt nicht jeder Tgilnehmer tibexr
gleiche Sachkunde wie der Vortragende im Rahmen eines Referates.
Andererseits ist die Aufnahmebereitschaft filir die vermitte}ten
Informationen und deren Akzeptanz unter sonst gleichen Bedingun-—
gen bei einer Gruppendiskussion hdher als bei einem Vortrag.
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Die Vorteile einer Gruppendiskussion gegeniiber einem Vortrag

lassen sich wie folgt zusammenfassen:

1.

2.

9.

10.

Die Teilnehmer kdnnen gemeinsam oft mehr Alternativen entwik-
keln als ein Berater.

Situationsbezogene Kritik an alternativen Ldsungen kénnen Teil-
nehmer oft besser liefern als Berater.

Die Teilnehmer werden das, was sie h8ren, besser verarbeiten,
da sie dariiber reden (reden = denken) und direkt Fragen stel-
len k&nnen. .

Gruppenberatung regt die Teilnehmer zur Aktivit&dt an.

Die Teilnehmer bekommen mehr Gelegenheit, bisher unbekannte
Aspekte selbst zu entdecken. Das fOrdert die Akzeptanz von
mdglichen L8sungsalternativen.

Die Teilnehmer werden stirker interessiert sein, da sie kon-
krete Probleme erdrtern k&nnen.

Man hdrt nicht nur etwa iliber neue Denkansitze, man kann sich
auch mit jemandem identifizieren, der diese Denkans&tze &uBert.
Durch Diskussion iiber die derzeitigen Normen einer Gruppe wird
erst eine Verdnderung dieser Normen mdglich.

Die Teilnehmer k®nnen sich bei der Realisierung neuer Ldsungs-
ansdtze helfen und unterstiitzen.

Der Diskussionsleiter wird besser informiert itiber die Probleme
der Teilnehmer. Er kann feststellen, ob er verstanden wurde.

Gruppendiskussionen haben aber auch Nachteile im Vergleich zu einem
Vortrag:

1.

2.

3.

5.

Es kostet mehr Zeit, Information zu vermitteln (bei Gruppendis-
gus?ionen wird die Information aber in der Regel besser verstan-
en).
In Gruppendiskussionen wird das Problem zundchst selten syste-
matisch erdrtert. Jeder sagt aus seiner Sicht etwas. .
Die Diskussion erfordert ein Minimum an Sachkenntnissen bei den
Teilnehmern. Sonst besteht die Gefahr, daB unzutreffende Infor-
gationen eines Teilnehmers von den iibrigen nicht korrigiert wer-
en.
Gruppendiskussionen stellen hdhere Anforderungen an den Bera-
ter, da auch spontan neue Frage auftauchen, um deren Beantwor-
tung der Berater eventuell gebeten wird. AuBerdem muB eln Be-
rater Gruppenprozesse zielgerecht steuern kénnen.

Die Teilnehmer an Gruppendiskussionen miissen #hnliche Probleme
und Anliegen haben.

Insgesamt gesehen kann man festhalten: Vortrige sind besonders ge-
eignet, um kognitive Lernziele (Wissensvermittlung) zu erreichen.
Gruppendiskussionen eignen sich demgegeniiber besser zur Erreichung
aktiver Lernziele (Meinungsbildung und Einstellungsverinderung) .

Gruppendiskussionen kdnnen direktiv oder nichtdirektiv gefiihrt

werden. Bel der direktiven Methode gibt der Berater vor, welche
Probleme er im Rahmen eines Themas sieht und wie er sie l&sen will.
Bei einer nichtdirektiven Vorgehensweise wird er ihnen helfen, ihr
Problem selbst zu formulieren, zu analysieren und schlieflich eine
Losung dafiir zu finden. Der Berater kann dann wohl einen Teil der
Information, Gber die er verfiigt, in die Diskussion einbringen;
aber nur, nachdem die Gruppe ein Bedlirfnis nach Information bekun-
det hat und die Teilnehmer selbst diese Information nicht einbrin-
gen konnen. Im allgemeinen sollte man der nichtdirektiven Methode

den Vorzug geben, es sei denn, daB es sich um entscheidungszen=
trierte Diskussionen handelt.

Man kann die Unterschiede zwischen direktiven und nichtdirekti-

ven Vorgehensweisen etwa wie folgt skizzieren:
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Wenn es darum geht, die beste Ldsung filir ein vorgegebenes Pro-
blem zu finden, also um eine entscheidungszentrierte Gruppe, dann
kann die direktive Fiihrung sinnvoll sein. Allerdings sind dazu
zwel Voraussetzungen ndtig:

- Der Diskussionsleiter muf zuerst durch die anderen Gruppenmit-
glieder ausreichende Informationen erhalten.

= Er muB {iber ausreichenden Sachverstand verfiigen und das Vertrauen
der Gruppe geniefen.

Geht es demgegeniiber auch um das Verarbeiten von Meinungen und Emp-
findungen in der Gruppe, die das Finden der richtigen L&sung beein-~
flussen, also um die emotionale Seite des Gruppenprozesses, dann
ist eine nichtdirektive Vorgehensweise erforderlich, um eine brauch-
bare Ldsung zu finden. Die Gruppe kann dabei zu dem Ergebnis kommen,
daB8 eigene L&sungen fiir sie besser sind als die Vorschlige eines
Beraters.

Ein Berater, der dank seiner fachlichen Ausbildung erkennt, wo
die Probleme seiner Klienten liegen und wie diese geldst werden
kSnnen, ist hiufig geneigt, so schnell wie m&glich diese Infor-
mationen in die Diskussion einzubringen und auf eine Entscheidung
zu drdngen. Er hofft, damit Zeit zu sparen und gleichzeitig die
Erwartungen seiner Klienten an seine Experténrolle zu befriedigen.

Eine solche Haltung stdrkt nach Meinung vieler Berater ihr An-
sehen und stiitzt damit auch ihr Selbstwertgefiihl. Es gibt also
sachliche, soziale und psychologische Griinde filir den Berater, im
Rahmen einer Gruppendiskussion seine Spezialkenntnisse so frith wie
mSglich in die Diskussion einzubringen und damit die Initiative an
sich zu reigen.

Ein Nachteil ist dabei, daB die Klienten selbst ihr Problem oft
noch nicht deutlich formuliert und die fiir sie wichtigen Fragen
nicht ausreichend angesprochen haben. Dadurch ist die Informations-
aufnahme und -verarbeitung bei den Klienten oft eingeschrinkt. Das
heigt jedoch nicht, daB ein Berater sich grunds&dtzlich fiir eine
direktive oder nichtdirektive Vorgehensweise entscheiden miifte.

Oft wird es ndtig sein, in einzelnen Phasen eines Gruppenprozesses
jeweils eine andere Vorgehensweise zu wihlen.

Auf Grund dieser Yberlegungen kann die Aufgabe eines Diskussions-
leiters wie folgt umschrieben werden:

- Jedes Gruppenmitglied sollte seine Meinung und Fragen einbringen
k&nnen, ohne daB andere Gruppenmitglieder diese abwerten.

- Das Gesprédch sollte so strukturiert werden, daf ohne unangemes-

* senen Zeitverlust eine gute Ldsung flir das Problem der Gruppe
gefunden wird.

- Alle Mitglieder sollten intensiv an der Diskussion beteiligt wer-
den.

- Innerhalb dexr Gruppe sollte ein arbeitsfdrderndes Klima geschaf-
fen werden. )

- Zieladiquate Informationen sollten zum richtigen Zeitpunkt ein-
gebracht werden - entweder durch die Gruppenmitglieder oder durch
den Diskussionsleiter.

- Wenn falsche oder unangemessene Informationen gegeben werden,
miissen diese korrigiert werden. Am besten geschieht das durch
Mitglieder der Gruppe selbst und nicht durch den Berater odex
Diskussionsleiter.

Diese Forderungen lassen erkennen, daf das Leiten einer Diskussion
nicht einfach ist. Hier sei noch einmal unterstrichen: Es emp-
fiehlt sich, dem Experten (Berater) nicht gleichzeitig auch'dle
Diskussionsleitung aufzubilirden. Besser ist es, ein in der Diskus-
sionsfilhrung erfahrenes Mitglied der Gruppe mit der Leitung zu be-
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auftragen. Dies kann u. a. der Vorsitzende eines Vereins sein, mit
dem die Beratungsdienststelle hiufig zusammenarbeitet, oder ein
anderer ortlicher Meinungsfiihrer.

Das Methodeninstrumentarium im Bereich der Gruppenberatung ist
heute sehr vielfdltig. Im Rahmen dieser Einfiihrung kOnnen wir aus
Platzgriinden nicht ausfilhrlicher darauf eingehen. Die Literatur
am Ende dieses Kapitels verweist auf einschlégige Standardwerke
- zu diesem Fragenkomplex.

Diskussionsfragen

1. Sie werden gebeten, vor Eltern von Abiturienten einen Vortrag
zu halten. Thema: "Das Studentenleben in der heutigen Zeit."
Was miissen Sie berilicksichtigen, wenn Sie sich auf diesen Vor-
trag vorbereiten? Sie k®nnen sich auch eine andere Zielgruppe
wihlen, die Sie nicht kennen, oder ein anderes Thema, bei dem
Ihre Auffassung von der Ihres Auditoriums vermutlich stark ab-
weicht.

2. Denken Sie einmal an eine Diskussionsgruppe, an der Sie selbst
kiirzlich teilgenommen haben: Welche Funktion hat diese Diskus-
sionsgruppe fir Sie erfiillt? Hitte diese Gruppe eine oder meh-
rere dieser Funktionen besser erfiillen kdnnen? Wenn ja, auf wel-
che Weise?
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5.3 Einzelberatung

Die wichtigste Porm der Einzelberatung ist das Zwiegesprich zwi-
schen Klienten und Berater. Es kann von Angesicht zu Angesicht
oder auch mittelbar, etwa per Telefon, gefiihrt werden. Aber auch
ein Brief an einzelne Klienten kann als eine Form der Einzelbera-
tung angesehen werden. Wir wollen uns im folgenden jedoch allein
auf das Zwiegespréch Berater/Klient beschrinken.

5.3.1 Funktionen des Beratungsgesprichs

Das Gesprdch zwischen zwei Menschen ist ein wechselseitig aufein-
ander bezogenes, zielgerichtetes Verhalten mit der Absicht, eigene
Gedanken und Empfindungen auf den Gespréchspartner zu iibertragen.

Das Beratungsgesprich hat die Aufgabe

=~ Gedanken oder Empfindungen eines Klienten zu ordnen oder zu
kl&ren;

~ unzutreffende (falsche) Auffassungen des Klienten zu korrigieren;

- Informationen zu liefern, die der Klient flir sachgerechte Ent~

scheidungen bendtigt.

Das Gesprich im Rahmen der Einzelberatung wird von den Klienten im
Regelfall zun&chst einer Gruppendiskussion vorgezogen. Sowohl in
der Agrarberatung als auch im Bereich der Verbraucherberatung
steht das Einzelgesprich vorliufig auch noch im Mittelpunkt aller
Aktivititen. Die Vorteile der Einzelberatung lassen sich wie folgt
zusammenfassen:

1. Der Berater kann sich voll auf die situations- und personenbe-
zogenen Besonderheiten des Klienten einstellen.

2. Im Rahmen der Einzelberatung ist es mdglich, die Informationen,
Uber die der Klient verfiigt (Situation, Ziele und vorhandene
Mittel), bestmSglich zu kombinieren mit den Informationen, die
der Berater einbringen sollte (Informationen liber Problemursa-
chen und Ldsungsmdglichkeiten).

3. Berater k&nnen im Einzelgespréch ohne iibermdfigen Zeitaufwand
dem Klienten helfen, seine Bediirfnisse und Empfindungen frei zu
duBern und sich konfligierender Ziele bewuft zu werden.

4. Bei angemessener Gesprichsfilhrung kann im direkten Gespréch re-
lativ kurzfristig ein Vertrauensverhdltnis aufgebaut werden,
das fiir die L®sung zahlreicher Klientenprobleme unerlé&fliche

Voraussetzung ist.
Diesen Vorteilen des Einzelgespréchs stehen jedoch auch Nachteile
gegeniiber: .
1. Binzelberatung ist zeit- und kostenaufwendig. Eine Beraterstun-
de dlirfte heute mit Xosten in HOhe von ca. 50,-- bis 70,~-~ DM

zu veranschlagen sein.
2. Ein Berater kann im Einzelgesprich eher als in der Gruppenbera-
tung unzulidngliche Informationen vermitteln. Sei es, daB er



72 Beratungsmethoden

selbst nicht ausreichend informiert ist und dem Klienten das
nicht mitteilt, sei es, daB er persdnliche Interessen und Ein-
stellungen libermiBig in das Gesprédch einflieBen 1l&Bt.

3. Sofern kein Vertrauensverhdltnis zwischen Klient und Berater
aufgebaut werden kann, werden Klient und/oder Berater einander
hiufig wesentliche Informationen vorenthalten.

4. Einzelgespriche zwischen Klient und Berater sind dann weniger
geeignet (als etwa die Gruppenberatung), wenn Berater ein Pro-
blembewuBtsein bei ihren Klienten zunfchst einmal wecken milssen.

5. Eine einseitige Ausrichtung auf die Einzelberatung birgt die
Gefahr in sich, daB Berater oft zu spit eingeschaltet werden.
Bei vorausschauender Planung durch die Berater mit entsprechen-
den Aufklirungsmafnahmen (Angebotsberatung, vornehmlich als Mas-
sen- und Gruppenberatung konzipiert) lassen sich hdufig eher an-
gemessene Ldsungen finden.

6. Das Einzelgesprdch hat einen isolierenden Effekt. Die mobilisie-
rende und stimulierende Funktion, die von Gruppengesprédchen aus-
gehen kann, unterbleibt bzw. f£#llt allein dem Berater zu. Die
M8glichkeit, Probleme gemeinsam zu 1l8sen und anzugehen, wird
hdufig iibersehen.

Ein Berater muf bereit und in der Lage sein, sich fiir ein Einzelbe-
ratungsgesprédch Zeit zu nehmen. Das gilt gleichermaBen auch fiir den
Klienten. Liegen bei einem der Gesprédchspartner diese Vorausset-
zungen nicht vor,oder lassen die duBeren Rahmenbedingungen ein un-
gestdrtes Gespréch nicht zu (z. B. Unterbrechung durch das Telefon
oder Besucher einer Beratungsstelle), so ist der Erfolg eines Be-
ratungsgespréches von vornherein in Frage zu stellen.

Der Gesprédchsablauf zwischen Berater und Klient ist abhidngig
von zwel Kriterien:

(a) Ist sich der Klient bereits vor dem Gesprdch der Art und Bedeu-
tung seines Problems bewuBft?
(b) In welchem Umfang verfiligen der Klient selbst, der Berater oder
beide iiber Informationen, die zur Problemldsung notwendig sind?

Bei Problemen, die in einem Zusammenhang mit den Gefiihlen und Wert-
vorstellungen des Klienten (personzentrierte Probleme} stehen, ver-
fiigt der Klient weitgehend allein iiber die l8sungsrelevanten Infor-
mationen. Die Aufgabe des Beraters besteht dabei vornehmlich darin,
ihm zu helfen, diese Informationen zu ordnen, Widerspriiche aufzu-
decken und selbst brauchbare L®¥sungen zu entdecken.

Bei sachzentrierten Problemen hingegen werden meistens Berater
und Klient jeweils liber einen mehr oder weniger grofen Teil der
zur LOsung notwendigen Informationen verfiigen. Uber die Funktions-
weisen und Einsatzbereiche eines neuen Haushaltsgerites wird eine
fachlich versierte Verbraucherberaterin im Regelfall besser infor-
miert sein als eine kaufinteressierte Klientin oder Konsumentin.
Informationen dariiber, ob die mit diesem Ger&t einzusparende Zeilt
anderweitig sinnvoller genutzt werden kann oder nicht, besitzt dem-
gegeniiber vor allem die Klientin.

In der Abbildung 7 sind entsprechend den genannten Kriterien
Gespréchssituationen aufgefiihrt, die Hinweise auf die jeweils an-
gemessene Form der Gesprédchsfithrung geben. Jede dieser Situationen
ist in idealtypischer Form angesiedelt auf einem Xontinuum zwischen
den Polen "Berater" und "Klient". Die Funktionen der Gesprichs-
partner in einzelnen Situationen sollen an je einem Beispiel aus

ger landwirtschaftlichen bzw. Verbraucherberatung erliutert wer-
en.

Fall 1: ’
Ein Landwirt ruft das Pflanzenschutzamt an. Er fragt, wie das



Einzelberatung 73
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Abb. 7 Gespriichssituationen und Modelle der Gesprichsfilhrung in der Einzelberatung

Pflanzenschutzmittel X gegen Mehltau zu dosieren sei. Der Berater
gibt eine genaue Empfehlung. Das Problem des Klienten ist geldst.

Eine Hausfrau ruft die Verbraucherberatungsstelle an. Sie mdch-
te wissen, wie die vollautomatische Waschmaschine der Firma X im
letzten Test der Stiftung Warentest abgeschnitten hat. Die Berate-
rin sieht in der betreffenden Ausgabe der Test-Zeitschrift nach
und teilt der Klientin das Ergebnis mit.

Fall 2:
Ein Dandwirt mdchte seinen Betrieb aufstocken. Aber in welchen Be-
triebszweig soll er investieren? Mastschwéine? Sauen? Bullen?
Kiithe? Oder soll er Land zupachten? Der Landwirt muf im Verlaufe
des Gespridchs zahlreiche Informationen selbst einbringen. Hat er
Erfahrungen mit der Ferkelaufzucht? Was ist an Stallsubstanz vor-
handen? Wie viele Arbeitsstunden sind jdhrlich verfiigbar? Wieviel
Eigenkapital ist vorhanden? Erst nach Beantwortung dieser Fragen
kann der Berater Alternativen und mdgliche Konsequenzen aufzeigen.
Eine Hausfrau bendtigt eine neue Waschmaschine. Sie ist sich je-
doch nicht sicher, ob es eine vollautomatische oder halbautoma-
tische, ein "Oberlader" oder "Vorderlader" sein soll. Sie ist sich
auch nicht dariiber klar, welche Vor- und Nachteile die verschiede-
nen Verfahren haben. Hier kdnnen nur Beraterin und Klientin gemein-
sam eine Losung finden.

Fall 3:

Ein junger Landwirt mit Abitur lberlegt, ob er zundchst studieren
oder gleich den elterlichen Betrieb libernehmen soll. Er weiB re-
lativ gut iiber Studium und Berufsaussichten von Diplomagraringe-
nieuren sowie iiber die Zukunftsaussichten seines eigenen Betriebes
Bescheid. Er kann sich aber schwer entscheiden, was er tun soll,
weil er sich liber seine perstnlichen 2iele noch nicht richtig klar
ist.

Eine Familie kommt mit dem Haushaltsgeld nicht aus. Nach einem
ersten Gesprich mit der Hauswirtschaftsberaterin kommt die Familie
zu dem Ergebnis, daB sie iber ihre Verh#ltnisse lebt. Sie kann nuxr
nicht entscheiden, an welcher Stelle sie Einsparungen vornehmen
soll, Tn diesem Fall kdnnen nur die Familienmitglieder selbst ent-
scheiden, wo Einsparungen vorzunehmen sind.

Fall 4. s
Landwirt A erntet Jahr flir Jahr einige Dezitonnen Getreide weniger
als Landwirt B. A fihrt das auf angeblich bessere Bodenqualitaten
bei B zurlick. Der Berater von beiden aber weif, daB B die hSheren
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Ertrdge durch regelmdfigen Saatgutwechsel und bessere Diingerver-
teilung erreicht. Das fehlende ProblembewuBtsein des Landwirts A
ist auf falsche bzw. unzureichende Informationen zuriickzufihren.
Andern kann diesen Zustand nur der Berater durch iiberzeugende Ana-~
lyse und beweiskrédftige Informationen.

Eine Klientin hat eine neue Waschmaschine gekauft. Nach Tagen
stellt sie fest, daB die Wische nicht richtig sauber wird. Sie
fithrt das auf Funktionsmingel der Maschine zuriick. Tats&chlich ist
die Wische ilibermdBig verschmutzt, weil sie zu lange getragen wird.
Diese Zusammenhinge sind der Klientin jedoch nicht klar. Nur mit
Hilfe der Beraterin kann ihr die Ursache des Problem bewuft ge-—
macht werden.

Fall 5:

Landwirt A hat 20 Kithe in sehr alten Gebduden stehen und ist mit
seinem Einkommen durchaus noch zufrieden. Schulden sind kaum vor~
handen. In 4 bis 5 Jahren soll der Hoferbe den Betrieb libernehmen.
Der Berater entnimmt aus der Bilanz, daBf der Betrieb jedes Jahr
ca. 20.000,~-- DM Eigenkapital verliert (Substanzverzehr) und not-
wendiges Investitionskapital nicht vorhanden ist. Der Berater muf
Landwirt A den Zustand zundchst klar vor Augen fiihren und dann mit
ihm gemeinsam nach Ldsungen suchen.

Eine Frau ist besorgt um die Gesundheit ihres Mannes. Sie bittet
eine Erndhrungsberaterin um Rat. Der Mann ist seit Jahren stark
tibergewichtig. Br behauptet, ganz normal, d. h. nicht iibermédfig zu
essen. Er selbst fihrt sein Ubergewicht auf eine Driisenfunktions-
stdrung bzw. auf seine bewegungsarme berufliche Titigkeit zuriick.

Fall 6:

Landwirt A mSchte seinen Betrieb zum Jahresende an seinen &ltesten
Sohn (Hoferben) {ibergeben. Abfindungsregelungen fiir die weichenden
Erben h&lt er zundchst nicht filir erforderlich. Sein Berater erkennt
jedoch, daB der Sohn dadurch ein nicht akzeptables Risiko bei der
Betriebsiibernahme eingeht. Er fiihlt sich verpflichtet, den abgeben-
den Landwirt auf dieses Problem aufmerksam zu machen und ihn zu
bitten, eine sachgerechte L&sung zu treffen.

Eine Mutter hat Probleme mit ihrem Kind in der Schule. Sie
glaubt, dieses sei faul und ungezogen. Deshalb seien seine Leistun-
gen unbefriedigend. In Wirklichkeit jedoch ist das renitente Ver-
halten des Kindes auf eine falsche Fiihrung durch die Mutter bzw.
beide Elternteile zuriickzufiihren. In diesem Fall kann nur durch
ein gemeinsames ausfiihrliches Gespréch zwischen Klientin und Be-
raterin darauf hingewirkt werden, daB die Eltern erkennen, daf das
Problem in erster Linie bei ihnen selbst liegt.

Aus der Darstellung dieser sechs Gespréchssituationen diirfte deut-—
lich geworden sein, daB die Art der Gesprichsfiihrung in der Ein-
zelberatung von folgenden Faktoren abhingt:

- Ist der Klient sich des Problemes bewuBt, und kann er es klar
umreigen?

- Welcher Phase des individuellen Entscheidungsprozesses ist das
Problem zuzuordnen (Problemanalyse, Suche nach Alternativen, Be-
wertung von Alternativen, Realisierung von Alternativen, Kontrol-~
le realisierter MaBnahmen)?

- Handelt es sich vornehmlich um ein sach- oder personzentriertes
Problem?

- Wer verfligt iiber die relevanten Informationen in den einzelnen
Phasen des Probleml&sungsprozesses?

- Welchen Stellenwert hat das Problem
(a) aus der Sicht des Klienten (wichtig - unwichtig; L&ésung drin-

gend - Ldsung kann aufgeschoben werden) ;
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(b) aus der Sicht des Beraters bzw. seiner Dienststelle (Problem
gehdrt in den Aufgabenkatalog bzw. Zustdndigkeitsbereich des
Beraters bzw. der Dienststelle oder nicht, Berater fihlt sich
kompetent oder nicht etc.). '

Wir kénnen drei Arten von Problemen unterscheiden:

1. Qua-Probleme, bei denen es fiir den Klienten in erster Linie auf
die Qualitdt einer L&sung ankommt;

2. Aqu-Probleme, bei denen die Akzeptanz einer Ldsungsalternative
wichtiger ist als die Qualit&t (die bestmdgliche Alternative);

3. AQ-Probleme, bei denen die Akzeptanz eines L&sungsvorschlages
genauso wichtig ist flir den Klienten wie die Qualitdt (bestmdg-
liche Alternative).

Handelt es sich um ein Qua-Problem, dann stehen fiir den Klienten
vor allem die fachliche Kompetenz ("Verfilgt er iiber die Spezial-
kenntnisse, die ich nicht besitze?") und die Glaubwiirdigkeit
("sagt er mir, was er weiB und denkt?") des Beraters im Vorder-
grund., Der Berater hat hier die Rolle eines Spezialisten oder Lot~
sen, der den Klienten mdglichst sicher an sein Ziel fiihrt.

Ganz andere Anforderungen muf der Berater erfilllen, wenn es um
ein Aqu~Problem geht. Hier hat er die Aufgabe, verstidndnisvoll auf
die wWinsche seines Gesprichspartners einzugehen und mit diesem zu
iberlegen, welche Ldsung fiir ihn akzeptabel sein kénnte. Die Qua-
lit8t einer L¥sung tritt hinter die Akzeptanz zurilick. L&Bt sich
der Berater bei einem Aqu-Problem verleiten, die Rolle eines fach-
lichen Spezialisten zu i{ibernehmen, so ruft dies in der Regel sehr
bald Widerstidnde beim Klienten hervor. Daher muS dem Klienten bei
der Ldsung eines Aqu-Problems soweit wie mdglich die Initiative
zur LOsung iiberlassen bleiben.

5.3.2 Gespriichsmodelle

Flir die genannten Gesprdchssituationen stehen Beratern verschiede-
ne Moglichkeiten der Gespréchsfiihrung offen. Je nach dem Ausmaf
der Direktivitit, mit der Berater ein Gesprich lenken, lassen sich
folgende Gesprichstypen unterscheiden:

- Diagnose-Rezept-Modell
- Counseling-Modell
— Partizipations-Modell

Das Diagnose-Rezept-Modell entspricht dem Gesprédchsablauf, wie er
heute noch weitgehend zwischen Arzt und Patient iblich ist. Mit
Hilfe von Fragen und Datenerhebungen versucht der Berater (Arzt)
zundchst, eine Diagnose tiber die Ursachen eines Problems (einer
Krankheit) zu stellen. Darauf baut er dann Empfehlungen oder Re-
zepte fiir eine Ldsung (Behandlung) auf.

Berater mit einer fachlichen Ausbildung ohne ausreichende Metho-
denkenntnisse werden diesem Gesprdchstyp den Vorzug geben. Dieses
Modell ist vertretbar, wenn Berater und/oder Klient davon iber-
zeugt sind, daB der Berater das Problem ldsen kann, will und muB.
Es wird dabel bewuBt in Kauf genommen, daB der Klient vom Berater
abhingig bleibt. Das diirfte flr sogenannte Qua-Probleme agch ver-~
tretbar sein. Stehen jedoch mehr personenbezogene Fragen im Yor-
dergrund des Problems (Agu~Problem), bei dem die Akzgptanz einer
Lésung wichtiger ist als ihre Qualitdt, so ist das Diagnose-Rezept-
Modell weniger brauchbar. Hier kommt es darauf an, dag der Klient
selbst entscheidet, was er will, und eine LSsungsalternative voll
akzeptiert.
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Ein Jugendlicher beispielsweise, der einen bestimmten Berufsweg
nur deshalb widhlt, weil ihm ein Berufsberater dazu geraten hat,
wird bei Unzufriedenheit in diesem Beruf die Schuld dafiir dem Be-
rater zuschieben.

Bei Problemen, die vornehmlich in der Person eines Klienten
selbst begriindet sind, verdient das Counseling-Modell oder "Hel-
fende Gesprich" (hiufig auch nichtdirektives Gesprach genannt) den
Vorzug. Es wurde von dem amerikanischen Psychologen CARL ROGERS
entwickelt. ROGERS geht davon aus, daB die Ursache fiir zahlreiche
psychisch bedingte Probleme in einer Inkongruenz zwischen dem
Selbst- und dem Fremdbild eines Menschen zu suchen ist. Diese In-
kongruenz geht hdufig auf mangelnde Selbstwertgefiihle eines Men-
schen zuriick und 18st Angstgefiihle aus. Um diese Angst zu vermei-
den, werden Abwehrmechanismen aufgebaut, die eine realistische
Wahrnehmung von Selbst- und Fremdbild beeintréchtigen.

Berater koénnen einem Klienten bei der Bearbeitung dieses Pro-
blems dadurch helfen, daB sie ihm ein Gefithl des einfiihlsamen Ver-
stehens und Akzeptierens vermitteln. In der Regel wird das dadurch
erreicht, daB ein Berater in seinen eigenen Worten zusammenfagt,
welche Empfindungen die AuBerung des Klienten in ihm selbst aus-
18st. Wir nennen das "reflektieren" oder "spiegeln". Die Reflexion
ist gleichzeitig das Feedback des Beraters an den Klienten. Es
zeigt ihm, ob er richtig verstanden wurde.

Wichtig dabei ist, daB dieses Feedback keine Werturteile oder
Interpretationen enthilt und sich ausschlieflich auf die Verbali-
sierung dessen bezieht, was der Berater aus den AuBerungen des
Klienten entnommen hat. Mit der Reflexion wird erreicht, daB der
Klient seine oft widerspriichlichen Empfindungen und Unklarheiten
duBert, sich bewuBSt macht und an ihrer Aufhebung arbeitet (Explo-
ration des Problems).

Neben den verbalen AuBerungen sind gerade auch beim "Helfenden
Gesprich" die nonverbalen ZuBerungen des Beraters (Haltung, Mimik,
Stimmfihrung etc.) bedeutsam. Sie geben dem Klienten wichtige Hin-
weige fiir die Einstellung des Beraters zu ihm selbst und zu sei~
nem Problem. Sie geben dem Klienten nicht zuletzt auch Anhalts-
punkte dafiir, wie die verbalen ZuBSerungen (Gesprédchsinhalte) zu
interpretieren sind.

Im Bereich der Fachberatung (z. B. Agrarberatung, Verbraucher-
beratung) wird das "Helfende Gesprich" gewdhnlich nur fiir einzelne
Gesprédchsphasen bedeutsam sein, etwa flir die Problemexploration.

Daran werden sich fast immer Phasen anschlieBen, in denen sach-
bezogene Informationen eingebracht werden miissen. Manchmal verfiigt
ein Klient allerdings bereits iiber solche Informationen bzw. weiB,
wie er sie sich beschaffen kann. Seine widerspriichlichen Empfin-
dungen hindern ihn jedoch daran, sich diese Informationen sinnvoll
nutzbar zu machen. Auch in diesem Fall kann ein "Helfendes Gespréch"
besser als die Vermittlung von Fachinformationen zur Probleml&sung
beitragen.

Vgn besonderer Bedeutung im Bereich der Pachberatung diirfte das
Partizipations-Modell sein. Es stellt eine Zwischenform zwischen
"Diagnose-Rezept" und "Counseling-Modell" dar. Dabei soll der Kli-
ent soweit wie mdglich den Ablauf des Gesprichs bestimmen. Der Be-
rater bringt lediglich dann Fachinformationen ein, wenn der Klient
danach fragt. Im Ubrigen beschrénkt er sich darauf, das Gesprich
behutsam im Sinne eines geordneten Entscheidungsablaufes zu struk-
turieren.

Das Gesprédch wird mit einer explorativen Phase nach dem Coun-
seling-Ansatz eingeleitet, damit Berater und Klient sich {iber Art,
Ursachen und Bedeutung des Problems verstindigen konnen. Daran
schlieft sich eine Phase an, in der Klient und Berater Informatio-
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nen austauschen iiber die mdglichen Alternativen zur Probleml$sung
und deren Konseguenzen. In dieser Phase tritt der Berater durch
eine etwas direktivere Gesprichsfilhrung mehr in den Vordergrund.
Bei der Entscheidung flir eine Alternative wird der Berater das Ge-
sprich wiederum in einer mehr nichtdirektiven Form fiihren.

5.3.3 Reaktionsweisen des Beraters im Gespriich

Die m&glichen Reaktionsweisen von Beratern im Gesprdch mit ihren
Klienten lassen sich unabhingig vom jeweiligen Modell der Ge-
sprachsfiihrung in folgenden Gesprichskategorien zusammenfassen
(nach Vrolijk et al. sowie Harsch):

1. Zusammenfassung oder Reflexion (2ZU)

Der Berater wiederholt dabei mit eigenen Worten das Wesentliche,
unmittelbar Vorhergegangene der GesprichsiuBerung des Klienten.
Dexr Berater sollte

~ die Empfindungen, die er aus den ZuBerungen des Klienten ent-
nimmt, wiedergeben;

~ diese Empfindungen kurz, treffend konkret und in seinen eigenen
Worten reflektieren;

~ auf eigene Wertungen oder Interpretationen unbedingt verzichten;

-~ die HuBerungen des Klienten immer so zusammenfassen, daf sie als
tastende, suchende Stellungnahmen empfunden werden,

Die Zusammenfassung hat verschiedene Auswirkungen:

- Sie ist das Feedback des Beraters an den Klienten.

- Sie zeigt beiden Gesprichspartnern, ob man einander verstanden
hat.

- Fiihlt sich der Klient durch den Berater verstanden und angenom-—
men, so wird sein Selbstvertrauen ebenso gestdrkt wie sein Ver-
trauen in die helfende Beziehung zum Berater.

- Das in der Zusammenfassung dokumentierte Einfilhlungsvermdgen
des Beraters ermutigt den Klienten in der Exploration seiner
Gedanken, Empfindungen und Probleme fortzufahren. :

~ Die Reflexion der HuBerungen des Klienten durch den Berater er-
mdglicht es dem Klienten, die problemgenerierenden Inkongruenzen
abzubauen, die zwischen der eigenen Einschdtzung seines Verhal-
tens (Selbstbild) und den tatsichlichen Informationen bestehen,
die ihm seine Umwelt {iber sein Verhalten zu vermitteln scheint
(Fremdbild) . Dadurch wird er selbst allmihlich befdhigt, seine
Gedanken, Gefithle und Probleme zu erkennen, zu ordnen; und er
wird ermutigt, die fiir ihn problembeladene Situation (Verhalten)
anzunehmen oder zu &ndexn.

2. Informationen (I)
Der Xategorie (I) sind nur wertfreie Informationen (Tatsachen, Bg—
hauptungen) zugeordnet. Meinungen, Empfehlungen oder Interpretatio-
nen des Beraters fallen nicht in diese Kategorie. Wertfreie Infor-
mationen beziehen sich auf beobachtbare oder nachpriifbare Fakten.
Ein Beispiel:

"Das Ger#dt X hat einen AnschluBwert von Y kwW."

"Fiir Thre BaumaBnahme erhalten Sie ein zinsloses

Darlehn von 50.000,-- DM."

“Ein erwachsener Mensch ben&tigt tdglich ca.

X Gramm EiweiB."
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Auswirkungen
Informationen sollen dem Klienten wertfreies Wissen vermitteln,

tiber das er nicht verfiigt, das er aber zur Klirung seines Problems
bendtigt. Informationen sollte ein Berater immer nuxr dann einbrin-
gen, wenn der Klient danach fragt oder wenn die Situation es zwin-~
gend erfordert. .

3. Werturteile (WU)

Der Berater miBt das Verhalten des Klienten an eigenen, als vexr-
bindlich angesehenen Kriterien ("So kommen Sie bestimmt nicht wei~
ter!" - "Wiren Sie nur etwas friiher zu uns gekommen!" ~ "Ein aus-
gezeichneter Vorschlag ...").

Auswirkungen

Werturteile werden vom Klienten als Warnung, Zustimmung, Mifbilli-
gung, kurz als moralisierende Wertung des Verhaltens empfunden.
Negative Werturteile fiilhren zu Hemmungen, Verheimlichung, Suche
nach Entschuldigungen oder Auflehnung. Positive Bewertung des Kli-
entenverhaltens induziert das Bemithen des Klienten, weiter Zustim-
mung zu erhalten und vermeintlich negative Verhaltensweisen zu ver-
schweigen.

4. Beschwichtigung (BE)

Der Berater versucht, Probleme des Klienten zu bagatellisieren,
herabzuspielen, als ganz normal hinzustellen. Beispiel:

"Sie glauben gar nicht, wie vielen anderen
Menschen es dgenauso ergeht!"”

Er versucht dem Klienten zu suggerieren: "Du brauchst Dich nicht
so zu fiihlen, wie Du Dich f£iihlst." Mit einer Beschwichtigung glaubt
der Berater, den Klienten zu ermutigen, tr&sten und ilm sein Ver-
stdndnis zeigen zu kO&nnen. .

Auswirkungen

Beschwichtigungen des Beraters fiihren tendenziell zu einer asym-
metrischen Beziehung zwischen ihm und dem Klienten. Entweder nimmt
der Klient die Beschwichtigung an. Dann verbindet er damit aber
fast immer auch das Bediirfnig, sich das gezeigte Wohlwollen des Be-
raters zu erhalten. Seine Erwartungshaltung richtet sich einseitig
darauf aus, daB der Berater die Initiativen zur Bearbeitung des
Problems ergreift. Der Klient begibt sich also bewuBt in ein Ab-
hidngigkeitsverhdltnis zum Berater und verzichtet darauf, eigenstén—
dig an seinen Problemen zu arbeiten. .

Es ist aber auch eine andere Reaktion denkbar: Der Klient inter—
pretiert die Beschwichtigung so, daB der Berater ihn nicht vexr-
steht, ihn nicht in seiner subjektiv als bedrohlich empfundenen
lLage annimmt. Er faft kein Vertrauen zum Berater und zieht sich in
gewohnter Weise zurlick., Einige Fachleute weisen allerdings darauf
hin, daB Beschwichtigungen in akuten Krisensituationen eines Men-
schen angebracht sein konnen, in denen der Klient unbedingt Ent-
lastung braucht, um die Intensitdt seiner Empfindungen zu lindern.

5. Voreilige Schliisse (V) -~ oder Interpretationen

Der Berater &uBSert eigenstdndig Vermutungen oder zieht intellektu-

elle Folgerungen aus dem, was der Klient gesagt hat, ohne dag ein~-

?gutige Anhaltspunkte aus den AuBerungen des Klienten dafiir vor-
iegen.

) Voreilige Schliisse oder Interpretationen k&nnen direkt oder in-
direkt gezogen werden. Direkte Interpretationen liegen dann vor,
wenn der Be;ater die AuBerungen des Klienten nach eigenen Kriterien
deutet und in einen gewissen logischen Referenzrahmen einzuordnen
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sucht. Indirekte Interpretationen ergeben sich dadurch, daB der
Berater ihm bedeutsam erscheinende Aspekte der AuBerungen des Kli-
enten hervorhebt und betont, ohne dabei den tatsdchlichen Empfin-
dungen des Klienten gerecht zu werden.

Auswirkungen und Indikationen

Interpretationen seiner AuBerungen durch den Berater signalisieren
dem Klienten eigentlich immer, daB er nicht verstanden wurde. Sie
sind daher bei der Behandlung eines stark personzentrierten Pro-
blems iiberhaupt nicht angezeigt. Auch in der explorativen Phase
eines Gesprdchs sind sie unangebracht. Interpretationen, die kon-
kret, ausschlieflich und treffend auf unmittelbar vorhergegangene
BuBerungen des Klienten Bezug nehmen, haben den Charakter einer Zu~
sammenfassung (2U) und sind daher gesprichsfdrdernd. Umgekehrt: Zu-~
sammenfassungen, die diese Kriterien nicht erflillen, werden vom
Klienten oft als Interpretationen empfunden.

Erldutert der Berater auf Wunsch des Klienten bestimmte Sachver-
halte (Beispiel: "Nach welchem Prinzip arbeitet das Gerdt X?"), so
handelt es sich im Sinne der hier diskutierten Gespriéchskategorien
‘nicht um Interpretationen (der HuBerung des Klienten), sondern um
eine Information (I) {iber bestimmte Sachzusammenhinge.

6. Ratschlige (R)

Unter dieser Kategorie wollen wir alle Gesprdchsduferungen zusam-
menfassen, in denen der Berater Lésungsvorschlidge, Empfehlungen
oder Handlungsanweisungen gibt.

Auswirkungen

Ratschlidge und Empfehlungen des Beraters haben entweder eine Asym-
metrie oder eine Stérung der Beziehung zwischen den Partnern zur
Folge. Nimmt der Klient den Rat des Beraters an (womdglich entge-
gen den eigenen Einsichten), so begibt er sich damit in ein Ab-
héngigkeitsverhidltnis zum Berater. Er iiberl&dgt ihm die Entsche}—
dung und {ibertrigt ihm damit auch implizit die Verantwortung fir
die Qualitit des Ratschlages und die daraus resultierenden Folgen.
Seine Bereitschaft, an der Probleml®sung eigensténdig zu arbeiten,
wird herabgesetzt.

Nimmt der Klient den Rat des Beraters aber nicht an, so hat das
ebenfalls Folgen fiir die Beziehung zwischen beiden Partnern: Das
Nichtbefolgen des Ratschlages ist immer ein Indiz dafiir, daB der
Klient
- sich nicht verstanden fiihlt und/oder
- an der Kompetenz des Beraters zweifelt und/oder
- an der Bereitschaft des Beraters zweifelt, ihm tatsdchlich hel-

fen zu wollen.

5.3.4 Die Bedeutung der beziehungsfordernden Grundhaltung im Beratungsgespriich

Die Beziehung zwischen Klient und Berater ist zundichst einmal ge-
kennzeichnet durch wechselseitige Erwartungen (&Angste, Befﬁrchtgn—
gen, Hoffnungen, Unterstellungen). Beide (Xlient und Berater) kén-
nen sich dadurch vor allem am Anfang der Gesprichssituation mehr
oder weniger bedringt fiihlen.

Ein Klient hat hiufig die Befiirchtung, mit fir ihn unangenehmen
Tatsachen konfrontiert zu werden oder aber in seinem So-Sein nicht
akzeptiert zu werden. Aber auch ein Berater kann die Befiirchtung
hegen, einer an seine Rolle gestellten Erwartung nicht entsprechen
zu kdnnen oder aber durch zeitlich aufwendige Anliegen des Klien-
ten seine Zeitplanung nicht einhalten zu kdnnen.
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Um das Gefilhl des Bedridngtwerdens zu steuern, reagieren Klient
und/oder Berater mit Defensivmechanismen (Aggression oder Flucht).
Fluchtreaktionen #duBern sich in Zurlickhaltung, Verbergen oder Ab-
brechen des Gesprichs, Aggressionen in Vorwlirfen oder Sarkasmus.

Klienten (aber auch Berater!) neigen oft dazu, gegeniliber dem
Gesprichspartner zu verbergen, daB sie bestimmte Vorgédnge oder Phé-
nomene nicht verstehen oder erklidren kénnen. Da Unwissenheit und
Furcht meistens nicht ihrem Selbstbild entsprechen, fithlen sie sich
psychisch unter Druck gesetzt und reagieren abwehrend. Die Folge da-
von ist: Eine offene oder echte Kommunikation (jeder sagt, was er
wirklich denkt oder empfindet) auf der Ebene des realen Erlebens
wird dadurch verhindert.

Fiir den Berater ergibt sich nicht nur die Gefahr, daB er dieses
vom Klienten inszenierte "Spiel" durch unangemessene Reaktionen
mitspielt (z. B. Gegenaggression, trdsten, Schiedsrichter spielen).
Gerade der unerfahrene Berater reagiert auf seine eigenen Angste
oft mit dem Bediirfnis nach mdglichst schneller Orientierung und
Strukturierung der Problemsituation. Er iibernimmt (meistens durch
Formulierung geschlossener, auBerhalb der Gedankenspur des Klien-
ten liegender Fragen) die Gespréchsfiihrung und verhindert so eine
offene Kommunikation.

AbschlieBSend noch eine letzte Bemerkung: Angemessene Gespréchs-
fiihrung in der Beratung kann man nicht allein aus theoretischen
Darstellungen lernen. Die Praxis der Gesprdchsfiihrung sollte im
Training vermittelt und eingelibt werden. Theoretische Betrachtun-
gen, wie sie in diesem Kapitel angestellt werden, k&nnen dennoch
zum besseren Verstehen unterschiedlicher Gesprichssituationen und
darauf bezogener Interventionen dienen (vgl. Ubersicht 8).

Ubersicht 8 Grunds&itze fiir ein probleml@sendes Fachgespréch (nach Oamkes)

g‘;g:‘:g im Wie das Gesprdch gefilihrt werden sollte
Darstellung 1. Lassen Sie den Klienten selbst sein Problem bestimmen.

des Problems 2. Helfen sie ilm durch gutes Zuhdren.
3. Helfen Sie ibm durch regelmiBiges und treffendes Zusammenfassen seiner
en in verstindlicher Sprache.
4. Bagatellisieren Sie nicht das Klientenproblem.
Akzeptieren Sie Geflihle des Klienten als "objektive" Fakten.
6. Bestimmen Sie zusammen mit dem Klienten die LSsungsbedingungen.

51§che nach 7. Suchen sie mit dem Klienten mSgliche und fir ihn durchftthrbare I¥sungen.
ISsungen 8. Suchen sie mit dem Klienten alle “"Pro’s" und "Kon’s", die die gefundenen
Lésungen fir ihn mit sich bringen.
9. Fassen Sie regelmiBig zusammen.
10. Bringen Sie - wenn notwendig - Fachwissen ein oder verweisen Sie den Kli-
enten auf weiterfilhrende Informationsquellen (Literatur, Informationen duxch
andere Dienststellen, Kurse, Gruppenberaturg).

Entscheidung  11. Bestimmen Sie - wemn notwendig - nochmal :
flir eine die Bedingungen einer Lt'.’:sung.g s nit aen Klienten das proflen ud
L¥sung 12, Grenzen Sie - zusammen mit dem Klienten - mdgliche Lésungen ein.
13. Sprechen Sie mit itm ausfthrlich ter die miglichen Wirkungen und Nebenwir-
kungen der Lsung(en). (Oft ist es ndtig, das Ergebnis zu visualisieren.)

Auswertung 14. Fragen Sie den Klienten, ob er selbst mit der I8sung zufrieden ist.
15. Ist er es nicht, so kanmn (gleich oder nach Bedenkzeit) bel Schritt 6. exr—
neut.in das Problem eingestiegen wexden.
16. Vereinbaren Sie zum Abschluf jeder Gespréchssitzung mit dem Klienten, wie
es weitergehen soll, (Vereinbarung eines neuen Termins, jetzt oder spiter,
Verweis an andere Stellen, keine weiteren Schritte nitig.)
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Diskussionsfragen

1. Ein Studienberater mchte Studenten nach einem bestimmten Stu-
dienabschnitt veranlassen, sich #ber ihre beruflichen Ziele
konkretere Gedanken zu machen. Er kann dazu Einzelgespréche
oder Gruppendiskussionen anbieten. Welche Vor- und Nachteile
sehen Sie jeweils in diesen beiden Methoden?

2. BEin Berater kann sich bemiihen, flir einen seiner Klienten eine
geeignete Problemldsung zu finden und diese dem Klienten vor-
schlagen. Er kann aber auch versuchen, dem Klienten lediglich
zu helfen, selbst eine geeignete Ldsung zu finden. Worin sehen
Sie jeweils die Vor- und Nachteile beider Alternativen? In wel-
chen Situationen wiirden Sie die eine, in welchen die andere
Alternative vorziehen? Geben Sie anhand eines konkreten Bei-
spiels an, wie ein Berater einem Xlienten oder einer Gruppe
von Klienten helfen kann, selbst eine LOsung filir die Probleme
zu finden.

3. Ein Klient bittet einen Berufsberater um Rat flir seine Berufs-
wahl. Er erwartet konkrete Empfehlungen vom Berater. Dieser
aber fiihrt das Gespr&ch in einer nichtdirektiven Form. Wie kann
der Berater den Klienten von der ZweckmédBigkeit seines Vorgehens
iiberzeugen? Versuchen Sie, diese Situation in einem Rollenspiel
nachzuspielen.

4. Uben Sie einmal ein Beratungsgesprdch: Ein Mitglied Ihrer Grup-
pe spielt den "Klienten", ein anderes den "Berater". W&dhlen Sie
ein Thema, tiber das der "Berater" gut Bescheid weiB. Analysie-
ren Sie mit der gesamten Gruppe, welche der in diesem XKapitel
angesprochenen Aspekte in dem Gespréch zum Tragen kamen.
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6 Planung von Beratungsprogrammen

Das Erstellen eines Beratungsprogramms soll hier als ein systema-
tischer und {iberlegter (rationaler) Entscheidungsprozef definiert
werden, bei dem Klientenvertreter gemeinsam mit Beratern und an-
deren professionellen Vertretern (Geldgebern, Verwaltungsfachleu-
ten, Delegierten von interessierten Vereinen und Verbinden) fest-
legen,

1. welche Probleme oder Situationen bei welchen Zielgruppen inner-
halb des Beratungsbezirkes aufgegriffen bzw. veridndert werden
sollen;

2. welche Aktivit&@iten zur Erreichung dieser Ziele geeignet und
durchsetzbar sein kodnnten;

3. wie die Aktivititen wirksam organisiert und durchgefiihrt werden
kdnnen;

4. welche Kriterien zur Erfolgskontrolle herangezogen werden kon-
nen und sollen.

Die Schwerpunkte, die im Rahmen eines Beratungsprogrammes gesetzt
werden, kdnnen sich je nach Wichtigkeit, Verbindlichkeit oder Kom-
plexitdt unterscheiden. .

Die konzeptionelle Gesamtplanung (auch Makroplanung genannt)
einer Beratungsstelle ist gewShnlich langfristig ausgelegt und hat
mehr den Charakter eines umfassenden Orientierungsrahmens. Sie .
setzt Prioritdten und legt Ziele fest. Sie erstreckt sich vornehm-
lich auf die oben genannten Stufen 1. und 2.

Die Aktionsplanung (Mikroplanung) bezieht sich demgegeniiber auf
konkrete Vorhaben (Einzelziele) der Beratungsstelle. Sie kann sich
sowohl auf die Planung einer eimmaligen Aktivitit (eine Veranstal-
tung) als auch auf eine Folge von Aktivitdten (Kurse, Veranstal-
gungsgeihe etc.) erstrecken. Die Aktionsplanung umfaBt die Stufen

. un .

Je umfangreicher ein Problem ist und je mehr die Problemldsung
langfristige, aufeinander abzustimmende Aktionen erfordert, desto
notwendiger wird es, die geplanten Aktivitdten im Rahmen eines

Programmes (Aktionsplanes} auch schriftlich festzuhalten. Das hat
folgende Vorteile:

1. Lﬁckeg und Ungenauigkeiten werden schneller erkannt.

2. Die einzelnen Planungsaspekte werden auch fiir AuBenstehende
transparenter und kénnen besser einer kritischen Reflexion un-
terzogen werden.

3. Ggldgeber, Vorgesetzte und an der Ausfiihrung beteiligte Dritte
kénnen sich besser orientieren.

4. Die Zielerreichung kann bei schriftlicher Festlegung besser
Uberprift werden.

Welche Sghwerpunkte im Rahmen eines Beratungsprogrammes gesetzt
wer@en, ist unabhd@ngig von Art und AusmaB der anstehenden Probleme
sowie von fordernden und hemmenden Rahmenbedingungen fiir die Ent~-
wicklung von Probleml®sungen. Zu den £drdernden Faktoren sind &n-
derungsrelevante Forderungen und Zielvorstellungen der Trigerorga-~
nisation, des Beratungspersonals und der Klienten zu zihlen.
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Zu den eher restriktiven Faktoren wiren vor allem instrumentelle

Kriterien zu rechnen, insbesondere z#hlen dazu

die finanzielle und personelle Ausstattung in der Beratungsinsti-
tution;
die internen Strukturen der Willensbildung in der Beratungsinsti-
tution;
die politische Durchsetzbarkeit des Programms (Kooperation staat-—
licher und halbstaatlicher Institutionen, insbesondere der Geld-
geber) .

1. Berater kdnnen Programmschwerpunkte setzen und sich in ihrer

4.

disponiblen Zeit auf diese konzentrieren. Dadurch werden sie
angehalten, sich steéets erneut Rechenschaft dariiber abzulegen,
welche Klientengruppen bevorzugt angesprochen und welche Bera-
tungsaufgaben jeweils Prioritdt geniefen sollen.

Eine Verzettelung mit weniger wichtigen Aufgaben wird weitgehend

vermieden. Berater neigen dazu, zunidchst und vor allem mit sol-

chen Klientengruppen zusammenzuarbeiten, die

~- von sich aus Beratung nachfragen;

- fiir Beratungsangebote besonders aufgeschlossen sind und die
auch den Beratern wertvolle Hinweise flir ihre Arbeit geben
kénnen (Gleichartigkeit der Interessenlagen).

Hinzu kommt, daBf Berater tendenziell dazu neigen, solche Aufga-
ben, fiir die sie sich selbst am meisten spezialisiert haben, in
ihrer Bedeutung gegeniiber anderen Aufgaben zu lberschitzen.
Planung im Beratungsteam tr&@gt dazu bei, daf die genannten Ge-
fahren nicht zu Fehlentwicklungen in der Aufgabenbewdltigung
fiihren,

Planung tr&dgt dazu bei, daB man erkennbaren Fehlentwicklungen
bei einzelnen Klientengruppen rechtzeitig begegnen bzw. die Kli-~
enten rechtzeitig auf nétige Verdnderungen bzw. hilfreiche Neue-
rungen aufmerksam machen kann. In diesem Zusammenhang wire je-
weils zu priifen, ob prédventive MaBSnahmen (Aufkl&rung) nicht
wirkungsvoller sein kSnnen als kurative (Beratungshilfen beim
Auftauchen akuter Probleme). Am Beispiel der Erndhrungsaufkld-
rung und -beratung lassen sich diese Uberlegungen besonders ein-
drucksyvoll demonstrieren.

Aufklirung- und Beratungsaktivitdten sind in der Regel ausge-

richtet auf

- Entwicklung eines Problembewuftseins;

~ Vermittlung von Kenntnissen oder Fertigkeiten;

- Einstellungsénderunaen;

~ Verhaltensédnderungen.

Vor allem bei Einstellungs-~ und Verhaltensdnderungen handelt es

sich um komplizierte Vorgidnge, bei denen Art, Umfang und zeit-

liche Abfolge der Berater-Interventionen genau iiberlegt sein
miissen. Hinzu kommt, daB die genannten Verédnderungen oft nur
durch ein abgestimmtes Vorgehen zwischen

- den beteiligten Beratern untereinander,

- Beratern und Einflufpersohen bzw. Mittlerkrdften,

- Beratungs~ und anderen Institutionen (z. B. Krankenkassen,
Erwachsenenbildungsstdtten, Kinderg#drten, Schulen, Vereinen
etc.)

zu erreichen sind. Beratungsplanung trdgt dazu bei, daB alle

verhaltensrelevanten EinfluBfaktoren berilicksichtigt und die Ak-

tivititen aller auf das Verhalten der XKlienten Einflu$ nehmenden

Funktionstriger zielgerecht aufeinander abgestimmt werden.

Beratungsplanung gibt den Beratern relativ konkrete Hinweise
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darauf, was von ihnen erwartet wird. Sofern die Berater an der
Formulierung dieser Erwartungen aktiv mitgearbeitet haben und

dies bejahen, werden sie sich stérker bei der Realisierung ih-
rer Aufgaben engagieren. ‘

5. Erst durch konkrete Plaung wird es m8glich, den Erfolg oder
MiBerfolg der eigenen Arbeit- auch zu iiberpriifen bzw. mdgliche
Fehlerquellen zu entdecken.

6. Durch Beratungsplanung wird es méglich, die Fortbildungsbedirf-
nisse der Berater besser zu .erkennen und zu befriedigen.

Planung bringt aber auch Probleme mit sich:

1. Berater, die erstmalig ihre Arbeit planen sollen, sind oft
nicht leicht fiir diese Arbeit zu gewinnen. Sie fiihlen sich zu-
nichst hiufig eingeengt in ihrem Entscheidungsspielraum, befiirch-
ten, daB ihnen zu wenig Zeit bleibt fiir die Bearbeitung unvorher-
gesehen auftretender Probleme.

2. Ein Beratungsplan sollte denn auch immer nur als eine Richt~
schnur bzw. Orientierungshilfe aufgefaft und nicht als "Betriebs-
anleitung” miBverstanden werden. Es muB geniligend Zeit filr die Be-—
arbeitung der unverzichtbaren Routineaufgaben (z. B. Verwaltung)
wie auch filir die Bewiltigung spontan auftauchender Probleme und
Aufgaben eingeplant werden.

3. Der erhdhte Arbeitsanfall, der sich aus dem erfolgeichen An-
laufen eines Beratungsprogrammes in der Regel ergibt, sollte be-
riicksichtigt werden. Trédgerorganisationen miissen auf einen erheb-
lichen Arbeitsanfall notfalls flexibel reagieren kdnnen., Das kann
durch die Einstellung zusdtzlicher Beratungs- bzw. Hilfskrifte
oder durch den Einsatz von "Springern" errreicht werden.

4. Die Erfolgskontrolle von Beratungsprogrammen darf von seiten
der Vorgesetzten nicht als MaSstab fiir die individuelle Leistungs-
bewertung der Beratungskrdfte herangezogen werden. Andernfalls wer-
den jene Aktivitdten zu sehr in den Vordergrund gertickt, die am
schnellsten und eindrucksvollsten Erfolge zeitigen.

5. Beratungsplanung ist vor allem in der Anfangsphase zeitauf-
wendig. Die an der Planaufstellung beteiligten Gruppen (Klienten-
vertreter, Beratungskr&fte, Geldgeber, Mittler etc.) sollten vorab
iber Ziele und Vorgehensweise bei der Programmentwicklung infor-
miert bzw. dafiir geschult werden. Jeder an der Planung Beteiligte
bzw. die dafiir vorgesehenen Entscheidungsgremien sollten genau

wissen, was von ihnen erwartet wird und welche Xompetenzen ihnen
zustehen.

6.1 Modell des Planungsprozesses

Das Planungsmodell umfa8t die einzelnen Aspekte bzw. Schritte, die
bgl.dgr eqw1ck%ung eines Planes zur Ldsung von Problemen zu be-
rlicksichtigen sind. Im folgenden sollen die Probleme, die sich bei

derdBehandlung der einzelnen Planungsschritte ergeben, diskutiert
werden.

6.1.1 Analyse der Ausgangssituation und Problemdefinition

Im Mittelpunkt steht dabei zunichst die Identifizierung und Be-
sghrelbgng konkreter Probleme innerhalb von zunichst noch nicht
eindeutig abgegrenzten Gruppen von Klienten.
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Ubersicht 9 Phasenschema filr Entwicklung und Ablauf eines Beratungsplanes

1. Ausgangssituation: Wie ist die Ausgangssituation im Beratungsbezirk fiir den beratungsre-
levanten Themenkamplex?

2. a) Zielsetzung: Was wird von den Klienten der Beratung, Regierung, Uffentlichkeit als
wiinschenswerte Soll-Situation angesehen?
Was sollen die Klienten (genau angeben!)
- wissen (Kenntnisse)
- bejahen (Einstellungen)
- kinnen (Beféhigungen)
- tun (Verhalten, Aktion)

b) Zielgruppen: Welche Klientengruppen sollen vornelmlich erreicht werden? Sind diese
Klientengruppen einheitlich strukturjert oder miissen sie differenziert
angesprochen werden?

3. Inhalte Welche inhaltlichen Aspekte sollen angesprochen/bearbeitet werden?

Beispiel: Ziel sei, Befthigung zu sinnvoller Nutzung von Informations~
quellen vor Kaufentscheidungen. Inhalte kénnten dann sein: Welche
Quellen gibt es? Wie zuverldssig sind sie? Wie aufwendig in der Nut-

zung ete.?

4. Lernaktivititen: Welche Lernerfahrungen mifssen zur Zielerreichung vermittelt werden?
Was miissen die Klienten hdren, sehen, praktizieren?

5. Methoden: Mit welchen Methoden sind diese Iernaktivitdten zu erreichen? Auf wel-
chen Wegen sollen Klienten angesprochen werden?

6. Organisation und Wer organisiert den Schwerpunkt?

Ablauf In Zusammenarbeit mit wem? Warn?
7. Erfolgskontrolle: Wie kann der Erfolg oder MiSerfolg kontrolliert werxden?

Ein Beratungsprogramm sollte immexr ankniipfen an konkrete Pro-
bleme, die innerhalb bestimmter Klientengruppen bestehen oder auf
diese zukommen. Solche Probleme k&nnen den Klienten bereits be-
wuBt oder auch nicht bewuft sein. Im letztgenannten Fall geht es
vor der eigentlichen Beratung gewShnlich darum, Klienten auf die
noch nicht von ihnen erkannten Folgen eigenen Fehlverhaltens oder
von Ver#nderungen ihrer Lebensumstédnde aufmerksam zu machen (Auf-
kl&rung).

Bei jeder Aufklérungs- und Beratungsaktivitdt sollten sich Be-
rater Informationen iliber die Ausgangssituation ihrer Klienten
durch folgende Einzelfragen verschaffen:

1. In welchem Umfang tritt das Problem innerhalb der Klientel auf?

2. Wie weit sind sich einzelne Klienten des Problems bereits be-
wuBt oder nicht bewuBt? Welche konkreten Anliegen haben die
Klienten?

3. Welche Folgen kdnnen sich aus dem Problem flir die Betroffenen
ergeben?

4. Auf welche Ursachen geht das Problem zuriick? Welche Bedeutung
haben dabei mangelndes Wissen, falsche Einstellungen oder man-
gelnde Fihigkeiten bei den Klienten? Wie weit spielen Gewohn-
heiten, wie weit die materiellen und sozialen Lebensbedingun-
gen eine Rolle? Wie weit £6rdern oder hemmen Gesetze und Verord-
nungen die Beseitigung des Problems?

5. Wie stehen die Klienten mdglichen Verhaltensdnderungen bzw. Be-
raterempfehlungen gegeniiber? Wo liegen Ansatzpunkte fir Verdn-
derungen, wo mdgliche Barrieren? .

6. Uber welche Kanile vollziehen sich Informationsbeschaffung und
Meinungsbildung innerhalb der Klientenschaft? Wie vollziehen
sich Entscheidungen innerhalb der Klientenschaft?
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7. Welche Einstellungen haben die Klienten gegeniiber den Beratern
bzw. deren Trigerorganisationen? Wie werden Kompetenz und Glaub~
wirdigkeit eingeschédtzt, fiir wie attraktiv wird das Beratungsan-
gebot vermutlich angesehen?

8. Welche situativen Rahmenbedingungen beeirnflussen das Handeln der
Klienten, welche Verinderungstendenzen bestehen, welche Exrfah-
rungen liegen {iber M&glichkeiten gezielter Ver&dnderungen in der
Klientenschaft bisher bereits vor?

9. Wie homogen ist eine Zielgruppe hinsichtlich der unter 1. bis
8. genannten Fragestellungen? Wie weit und in welcher Richtung
sind Zielgruppendifferenzierungen erforderlich?

Nicht immer verfiigen Berater ilber genaue Informationen, die zur
Analyse der Ausgangssituation erforderlich sind, Hiufig wird es
ndtig sein, durch Gruppendiskussion mit Klientenvertretern, Umfra-
gen bei Klienten und Schliisselpersonen, gegebenenfalls auch durch
Auswertung vorhandener Untersuchungen diese Informationen zu be-
schaffen. Dabei sind Berater im Regelfall auf die Hilfe von Exper-
ten angewiesen, die {iber ausreichende methodische Erfahrungen bei
der Exploration von Klientenproblemen und deren Interpretation ver-
fligen. Denkbar ist es jedoch auch, daB einzelne Berater in einem
Beratungsteam entsprechend geschult werden, um solche Analysen selb-
sténdig durchfiihren zu kodnnen.

Mit Hilfe folgender Fragen kann man liberpriifen, ob die Ausgangs-
situation filir die Entwicklung eines Beratungsprogrammes in ausrei-
chendem Umfang analysiert wurde:

1. Liegt eine konkrete Beschreibung der Ausgangssituation vor?
Sind die wichtigsten Fakten darin aufgefiihrt? Zeigen die Fak-
ten, daB es in der Tat um ein Aufkldrungs- und Beratungspro-
blem geht?

2. Ergibt sich aus der Situationsbeschreibung, daB ein konkretes
Problem vorliegt, d. h. daB eine Divergenz zwischen einer ge-
nau beschriebenen Soll-Situation und einer genau beschriebenen
Ist~-Situation besteht?

3. Haben die Klienten bzw. Vertreter der Klienten zu verstehen ge-
geben, daB sie an der LSsung dieser Probleme interessiert sind?

4. Ist deutlich gewoxrden, wo die Ursachen flir die Probleme liegen?

5. 8ind die einzelnen Probleme mit Fachleuten bzw. mit Vertretern
gus der Zielgruppe in ausreichendem Umfang durchgesprochen wor-

en?

6. Ist das Problem mit den vorhandenen Beratungskr&ften in ange-
messener Zeit l&sbar?

6.1.2 Auswahl von Programmzielen

Eine genaue Analyse der Ausgangssituation (Problemanalyse) liefert
konkrete Hinweise fiir die Formulierung von Zielen, die zur L®sung
von Problemen beitragen k®nnen. Dabei ergibt sich, das das Verhal-
ten der Klienten teilweise in erheblichem Umfang durch externe Fak-
toren beeinfluBt wird, d. h. durch die Struktur der Rahmenbedingun-
gen, uqter denen die Klienten leben und arbeiten miissen. Im Regel-
fall w;rd es daher nicht geniigen, wenn Beratungsorganisationen ih-
re Aktivitédten ausschlieflich auf die Vermittlung von Wissen und
Fe;tigkeiten an die Klienten konzentrieren. Hiufig wird es n&tig
sein, auch andere Gruppen von Personen, ‘die das Verhalten der Kli-
enten bzw. deren situative Rahmenbedingungen beeinflussen, als mdg-
liche Adressaten (sekund&re Zielgruppen) in die Planungsiiberlegun-
gen einzubeziehen.

Dazu folgendes Beispiel: Nehmen wir eimmal an, eine Ernihrungs-—
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beraterin hdtte sich das Ziel gesetzt, den iiberhBhten Fettverzehr
der Bevdlkerung (vor allem "versteckte" Fette) innerhalb ihres Be-
ratungsbezirkes zu reduzieren. Zur Erreichung dieses Zieles stehen
ihr u. a. folgende MBglichkeiten offen:

1. Sie kann Hersteller oder Verkdufer (z. B. Metzger) von Lebens-
mitteln mit einem hohen Anteil "versteckter" Fette veranlassen,
den Fettanteil ihrer Produkte freiwillig offen zu deklarieren.

2. Sie kann Parlamentarier und Ministerialbeamte auf die Notwen-
digkeit hinweisen, die Deklaration des Fettanteils bestimmter
Lebensmittel per Verordnung vorzuschreiben.

3. Sie kann in Gesprichen mit Leitern von GroBkiichen und Kantinen
nach Moglichkeitefl suchen, den Fettanteil in einzelnen Gerich-
ten herabzusetzen.

4. Sie kann eine Kampagne mit dem Ziel organisieren, daB Verbrau-
cher nur noch in solchen Geschidften Wurstwaren kaufen, die den
Fettantell offen deklarieren.

Jede der genannten vier Berateraktivitdten verfolgt dasselbe Ziel:
Reduzierung der Fettaufnahme durch die BevOlkerung. Dennoch wird
in jedem Fall eine andere Zielgruppe angesprochen. Sollte sich die
Erndhrungsberaterin in diesem Fall auf Empfehlungen an ihre Klien-
ten beschrénken, den Fettverbrauch zu reduzieren, so widre diese
Vorgehensweise vermutlich relativ wirkungslos. Denn die Nachteile
eines hohen Fettkonsums sind in der Bevdlkerung heute weitgehend
bekannt. Vielen Personen aber fehlen Kriterien zur Identifizierung
des Fettgehaltes bei einzelnen Lebensmitteln. Mit anderen Worten:
Bei dem skizzierten Problem geht es weniger darum, die Klienten
aufzukldren und zu beraten. Es miissen vielmehr zundchst die struk-
turellen Voraussetzungen flir ein angemessenes Klientenverhalten ge-
schaffen werden.

Ziele im Rahmen eines Beratungsprogrammes sollten aufgabenbezo-
gen (operational) formuliert sein. Beratungsziele geben an,

- was nach AbschluB8 bestimmter Aktivitdten erreicht sein soll;
-~ in welchem Umfang (oder wie gut) etwas erreicht sein soll;
- unter welchen Bedingungen es erreicht sein soll.

Das Ziel "Aufklirung von Ubergewichtigen iiber die MGglichkeiten
zur Gewichtsreduzierung" erfiillt die genannten Bedingungen nicht.
Wohl ‘aber folgende Zieldefinition:

{(a) "85% aller Teilnehmer in einem Didtkursus sollen nach 10 Sit-
zungen ihr Gewicht um durchschnittlich 4 kg vermindert haben."

(b) "90% aller iibergewichtigen Kinder einer Schule sollen nach Ab-
lauf einer Aufklirungsaktion mindestens fiinf Regeln nennen
kdnnen, die zu einem angemessenen Efverhalten beitragen."

Beratungsziele k&nnen auf einen oder mehrere der folgenden Berei-
che ausgerichtet sein:

1. Weckung eines Problembewuftseins;

2. Erwerb neuer Kenntnisse und/oder Fertigkeiten;

3. Formierung bzw. Veridnderung von Einstellungen;

4. Aufgabe unangemessener Verhaltensweisen bzw. Ubernahme angemes-

sener Verhaltensweisen.

In der Regel empfiehlt es sich, von sogenannten "End"-Zielen aus-
zugehen, die auf die Ldsung eines mehr oder weniger gmfassendeﬁ
Problems ausgerichtet sind. Um dieses Endziel reali51ereg zu kén-
nen, miissen verschiedene Unterziele formuliert werden. Diese sind
jeweils als Mittel zur Erreichung des ndchsthSheren Z%eles aufzu~-
fassen. Wir sprechen in diesem Zusammenhang von Zielbdumen bzw.
Ziel-Mittel-Systemen.
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Die Zielformulierungen sollten so weit differenziert werden, bis
handlungsbezogene und iiberpriifbare Zielvorgaben vorliegen. Dabei
kommt es darauf an, die einzelnen Ziel-Mittel-Relationen in ihrer
Bedeutung fiir die Exreichung des Endzieles zu erfassen und zweck-
migig aufeinander abzustimmen. Da alle weiteren Schritte im Rah-
men eines Aktionsplanes fiir ein Beratungsprogramm jeweils auf die
Zielformulierungen abzustimmen sind, kommt dieser Planungsphase
eine besondere Bedeutung zu. Mit Hilfe folgender Fragen kann {iber-
priift werden, ob die Zielformulierungen im Rahmen eines Beratungs-
planes angemessen sind:

1. Sind die Ziele auf ein Klientenproblem deutlich abgestimmt?

2. sind die Ziele deutlich formuliert? Hat ein AuBenstehender sie
gelesen und verstanden, was damit gemeint ist?

3. Sind die Ziele bedeutsam, und zwar nach Meinung der Zielgruppe
wie auch nach Meinung der Berater?

4. Geben die Ziele deutlich an, was die Klienten wissen, anstreben,
konnen und/oder tun sollen? Oder geben sie nur an, was der Be-
rater tun wird?

5. Sind die Ziele fiir die Zielgruppen erreichbar? Sind sie an die
Kapazitédten und Mittel angepaft, liber die die Klienten verfii-
gen?

6. Sind die Ziele so formuliert, daf daraus deutlich Hinweise fiir
die Wahl der Beratungsinhalte und -methoden zu entnehmen sind?

7. Sind die Ziele so formuliert, daB sie auf ihre Ergebnisse hin
{iberpriift werden konnen?

6.1.3 Zielgruppensegmentierung

Als Zielgruppen bezeichnen wir die Gesamtheit der Adressaten, die
im Rahmen einer Aufkld&rungs—~ oder Beratungsaktivitdt erreicht wer-
den sollen. Dabei ist auch hier in Analogie zur Ableitung von Zie-
len zu unterscheiden zwischen solchen Gruppen, auf die sich das
Endziel letztlich richtet (Zielgruppe 1. Ordnung) und solchen
(zZielgruppen 2. oder 3. Ordnung), die nur deshalb einbezogen wer-
den, weil sie direkt oder indirekt Einflup auf das angestrebte Ver-
halten der Zielgruppe 1. Ordnung haben.

Die Auswahl und Abgrenzung von Zielgruppen kann daher auch nicht
losgeldst von der jeweiligen Zielformulierung gesehen werden. In
der Regel wird es darauf ankommen, die Gesamtheit der Adressaten
in m8glichst homogene (Sub~) Zielgruppen fiir die Erreichung eines
konkreten Zieles aufzuteilen. Die Notwendigkeit dazu ergibt sich
aus der Tatsache, daf Menschen um so eher fiir ein %iel zu engagie-
ren sind, je konkreter dieses Ziel auf ihre unmittelbaren Bediirf-
nisse abgestimmt ist. '

Flir die Zielgruppensegmentation im Rahmen eines einheitlichen
Endzieles kdnnen u. a. folgende Kriterien bedeutsam sein:

A) Bei prim&ren' Zielgruppen:

die derzeitige Situation einzelner Klienten im Hinblick auf den
ProblemlSsungsproze (Bedlirfnis nach Strukturierung des Problems,
Suchg nach konkreten Alternativen, Bewertung von Alternativen,
Rgallsierung von Alternativen, Verbesserung bereits realisierter
L&sungen etc.); '
gle@che Problemlage und &hnliche sozioBkonomische sowle psycho-
logische Voraussetzungen fir die Entwicklung von Problemlésungen
(g.'B. Jeweiliges Stadium im Lebenszyklus, Einkommenslage, Fa-
milienstruktur, Psychostruktur, verflighare Zeit etc.);
Ansprecpbarkeit und Erreichbarkeit der Klienten (Nutzung bestimm-
ter Medien, Ansprechbarkeit {iber Meinungsfiihrer, Entfernung zwi-
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schen Wohnung und Beratungsstelle bzw. Tagungsstitte etc.).
B) Bei sekundiren und tertiiren Zielgruppen:

- Grad des Einflusses auf prim#re Zielgruppenmitglieder;

- Zugangsmoglichkeit zu primiren Zielgruppenmitgliedern;

- Art und Bedeutung des Leistungsangebotes (Produkte und Dienst-
leistungen) fiir die primiren Zielgruppenmitglieder.

Folgende Fragen kdnnen zur Uberpriifung einer angemessenen Zielgrup-
pensegmentierung dienen:

1. Ist deutlich angegeben, auf welche. Xlienten die Berater ihre
Aktivitdten ausrichten sollen und auf welche nicht?

2. Ist genau iiberlegt worden, warum gerade diese Klientengruppe
angesprochen werden soll?

3. 5ind die verantwortlichen Berater/innen iilber die konkreten Pro-
bleme dieser Klientengruppe informiert? Wissen sie, wie diese
erreicht werden kann?

4. Ist das fiir diese Zielgruppe formulierte Aufklidrungs- oder Be-
ratungszlel in dem dafilir vorgesehenen Zeitraum erreichbar?

5. Ist die Zielgruppe in ausreichendem Umfang segmentiert worden?
Ist jedes Segment in sich weitgehend homogen im Hinblick auf
das Beratungsziel und die M8glichkeit der Ansprache der Klien-
ten?

6. Ist es m8glich, die Zielgruppe mit dem vorhandenen Personal und
den vorhandenen Mitteln zu exrreichen?

6.1.4 Inhaltselemente

Zu jedem operationalen (Sub-) Ziel filir eine Zielgruppe bzw. Unter-
gruppe gehdren bestimmte Informationen oder Inhaltselemente. Ein (e)
Berater (in) wird sich daher in diesem Stadium des Planungsprozesses
fragen: "Welche Informationen oder Fertigkeiten bendtigt der ein- .
zelne Klient, um das jeweils gesteckte Ziel zu erreichen?"
Beratungsinhalte beziehen sich daher auf die einzelnen Themen,
die im Rahmen des gesteckten Zieles behandelt werden sollten. Die-
se Themen werden sich, je nach dem Stadium des Entscheidungs-~ bzw.
Problemldsungsprozesses, in dem sich die Mitglieder einer Klien-
tengruppe gerade befinden, auf unterschiedliche Aspekte erstrecken.

Dazu einige Beispiele:

Zielgruppe:; Ubergewichtige Minner mit &rztlich ermittelten Risiko-
faktoren (hoher Blutdruck, hohe Blutfettwerte etc.)

Ziel A: Alle Teilnehmer der Gruppe sollen beschreiben kdnnen,
welche Zusammenhinge zwischen #bergewicht und Risiko-

faktoren bestehen.

Inhalte zu Ziel A:

- Um welche Risikofaktoren handelt es sich?

~ Welche Gefahren beinhalten diese Risikofaktoren? )
- Warum trigt Ybergewicht zur Entstehung dieser Risikofaktoren bei

etc.?
Ziel B: Alle Teilnehmer sollen angeben k&nnen, welchen Einflus
Art und Umfang ihrer Nahrungsaufnahme auf Zu- bzw. Ab-
nahme ihres Kérpergewichtes haben.

Inhalte zu Ziel B:

- Was und wieviel haben die Klienten in den letzten Tagen gegessen?

- Wie hat sich ihr Gewicht verdndert?

- Wie hoch ist der Energiegehalt einzelner Nahrungsmittel?

-~ Wie hoch ist der tHgliche Energie- und N&hrstoffbedarf der Klien-
ten etc.?
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Ziel C: Alle Teilnehmer sollen dreil Methoden (einschlieSlich
Vor- und Nachteilen) zur Gewichtsreduzierung beschrei-
ben konnen.

Inhalte zu Ziel C:

-~ Welche Methoden gibt es?

- Wie wendet man sie an?

- Welche Vor- und Nachteile haben die einzelnen Methoden?

Ziel D: Die Teilnehmer sollen eine Methode ausprobieren und
bewerten koénnen.

Inhalte zu Ziel D:

- Wie haben die Klienten die Methode angewendet?

- Welche Schwierigkeiten traten dabei auf?

- Welche Ergebnisse wurden mit der Methode erzielt?

- Ist die Methode fiir den einzelnen Klienten akzeptabel?

- Welche zusé#tzlichen Informationen bendtigen einzelne Klienten
noch?

Die angemessene Auswahl der Inhaltselemente im Rahmen eines Planes
kann durch folgende Fragen iiberpriift werden:

1. Entsprechen die Inhalte (Themen) den gesetzten Zielen?

2. Sind die Inhalte genau umschrieben? Basieren sie auf den neue-
sten wissenschaftlichen Erkenntnissen?

3. Sind die Inhalte auf die verfiigbare Zeit abgestimmt? Werden
die Klienten nicht liberfiittert mit neuen Informationen?

4. Schliefen die Inhalte unmittelbar an das an, was die Klienten
bereits wissen, kSnnen, wollen und praktizieren?

6.1.5 Lernaktivititen und Methodenwahl

Unter dem Begriff "Methodik" verstehen wir die Auswahl und Anwen-
dung von geeigneten Methoden (einschlieBlich audiovisueller Hilfs-—
mittel) zur Erreichung eines konkreten Beratungszieles. Jede Me-
thode hat daher in Abhidngigkeit vom Beratungsziel bestimmte Vor-
und Nachteile (vgl. Kapitel 5).

Bei der Auswahl einer Methode bzw. Methodenkombination sollte
jedoch immer darauf geachtet werden, ob die Voraussetzungen £lr

eine erfolgreiche Anwendung gegeben sind. Dabei ist an folgende
Aspekte zu denken:

persdnliche Voraussetzungen (Ist der Berater mit der Methode aus+
reichend vertraut? Sind die Klienten voraussichtlich bereit, die-
se Methode anzuwenden?);

organisatorische Voraussetzungen (angemessene Gruppengrésge,
Rdumlichkeiten, Vorhandensein technischer Hilfsmittel etc.):
zeitliche und finanzielle Voraussetzungen (Ist die Methode in

der vorhandenen Zeit durchfithrbar? Welcher finanzielle Aufwand
ist erforderlich?).

Abschliefend sei darauf hingewiesen, dag die Auswahl geeigneter
Methoden (Kombinationen) in engem Zusammenhang mit den jeweiligen

Zielen, der Zielgruppe und den Inhalten eines Programmes gesehen
wexrden muB.

Op die Mgthodenwahl die wichtigsten Aspekte beriicksichtigt odex
nicht, 1&B8t sich mit Hilfe folgender Fragen {iberpriifen:

1. Ist die gewdhlte Methode (Methodenkombination) auf das jeweili-
ge Beratungsziel zugeschnitten (z. B. BewuBtmachen eines Pro-
blems, Vermittlung neuer Informationen oder Fertigkeiten, Ver-
dnderung von Einstellungen oder Verhaltensweisen)?
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2. Ist genau angegeben worden, welchen Lernaktivitdten die Klien-
ten ausgesetzt werden sollen bzw. was sie sehen, hdren, {iben,
diskutieren sollen?

3. Sind die verschiedenen Aktivititen sinnvoll aufeinander abge-
stimmt? Sind sie unbedingt erforderlich, um die Ziele des Pro-
gramms zu erreichen?

4. Gibt die Zeitplanung genligend Mdglichkeiten, diese Aktivit&ten
erfolgreich durchzufiihren? .

5. Sind bei der Wahl der AktivitHten in ausreichendem Umfang die
Interessen, Fdhigkeiten und Mittel der Zielgruppe berficksich-
tigt worden?

6.1.6 Interne Organisationsstrukturen

Die interne Organisationsstruktur umfaBt alle Beziehungen, Regeln
und Ausstattungskapazititen einer Organisation, von der Aufkli-
rungs- und Beratungsaktivit#ten ausgehen. Dazu gehSren die Ent-
scheidungs- und EinfluBstrukturen sowie die personelle, finanzielle
und materielle Ausstattung (Hilfsmittel). Dazu gehSren aber auch
die Ziele und Aufgaben, die der Organisation {iber ihre Aufkl&rungs-
und Beratungsaufgaben hinaus (z. B. Verwaltung etc.) gestellt sind.

Art und Umfang der Aktivitdten, die eine Beratungsorganisation
plant, miissen abgestimmt sein auf ihre eigentlichen Aufgaben, aber
auch auf ihre personellen und sonstigen MOglichkeiten. Dabei soll-
ten die internen Organisationsstrukturen zumindest langfristig
innerhalb gewisser Grenzen als flexibel angesehen werden, um eine
optimale Aufgabenerfiillung sicherstellen zu kdnnen.

6.1.7 Externe Organisationsstrukturen

Die externe Struktur umfaBt alle Beziehungen, Regeln und MGglich-
keiten, die eine Beratungsorganisation mit der AuBenwelt beriick-

sichtigen muB8, unterhilt oder ankniipfen kann. Auch sie ist nicht

endgiiltig vorgegeben; innerhalb gewisser Grenzen ist sie entspre-
chend den Erfordernissen eines Aktionsplanes verénderbar.

Fiir die Einschaltung von externen Personen und Organisationen
wie flir die EinfluBnahme auf externe Strukturen (z. B. Verdnderun-
gen des Angebotes an Lebensmitteln durch EinfluBnahme auf Produ-
zenten und Hindler, Grofkiichen etc. im Rahmen der Erndhrungsbera-
tung) kdnnen folgende Fragen bedeutsam sein:

- Welche Formen der Zusammenarbeit bestehen bereits? Wo konnten
und sollten neue Kooperationsformen eingegangen werden?

- Wo besteht ein Defizit an Erfahrung (Problemanalyse, Zielset?ung,
Inhalt, Methodik, Evaluierung, Planung, Organisation, Durc?fﬁh—
rung etc.), das durch Hilfe von auBen kompensiert werdgn kqnntg?

- Inwieweit stellen 4uBere Gegebenheiten Barrieren dar filir die L&~
sung von Problemen (z. B. zu groBe Entfernungeﬂ zur Beratungs-
stelle, keine Busverbindungen, fehlende Parkpldtze etc.)? Welche
MBglichkeiten bestehen, diese Barrieren abzubauen (z. B. mobile
Beratungsstellen)? .

~ Welche bereits vorhandenen Riume, Hilfsmittel, Vereine, BehOrden
etc. kdSnnen fiir die Aktion benutzt bzw. zur Unterstiitzung der
Aktion eingeschaltet werden?

In diesem Zusammenhang sei nochmals darauf hingewiesen, daB gin Be~
ratungsprogramm dann am meisten Erfolg verspricht, wenn es einge-
bettet ist in ein integriertes Programm wirtschaftlicher und/oder
sozialer Verinderungen. Dabei wird der Tatsache Rechnung getragen,
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daB Verdnderungen oft nicht einseitig durch EinfluBnahme auf Per-
sonen (Aufkldrung und Beratung) zu erreichen sind; sie sollten in
vielen Fillen begleitet sein von MaBnahmen, die auf eine Veré&nde-
rung der Umweltstrukturen abzielen. Diese Auffassung hat sich im
Bereich der Agrarentwicklung im Konzept der sogenannten "Integrier-
ten lindlichen Entwicklung" niedergeschlagen. In anderen Bereichen
ist dieser Ansatz unter dem Konzept des "Sozialen Marketings" auf-
gegriffen und umgesetzt woxden.

Die angemessene Beriicksichtigung der internen und externen Or-
ganisationsstrukturen, die im Rahmen eines Beratungsprogrammes Be-
riicksichtigung finden miissen, k&nnen durch folgende Fragen iiber-
priift werden:

1. Liegt ein Aktionsplan vor, in dem zeitliche Vorgaben und Verant-
wortlichkeiten eindeutig angegeben sind?

2. WeiB jeder der betroffenen Berater etc., welche Aufgaben er
wann und wie ausfiihren soll?

3. Sind alle Aktivitédten sinnvoll aufeinander abgestimmt?

4. Verfiigen alle Aufgabentriger iiber ausreichend Zeit, um sich auf
ihre Aufgaben vorzubereiten?

5. Ist das Programm in der voxgesehenen Zeit ausfiihrbar? Ist es
flexibel genug, um es spontan auftretenden Problemen anzupassen?

6. Sind in ausreichendem Umfang Aufklirungs- und Beratungshilfs-
mittel verfigbar? Wer ist gegebenenfalls fiir die Herstellung
bzw. rechtzeitige Beschaffung dieser Hilfsmittel verantwortlich?

7. Miissen zur Durchfiihrung des Programms rechtzeitig Experten bzw.
administrative und technische Mitarbeiter eingeschaltet werden?
Wer sorgt dafilir?

8. Ist in ausreichendem Umfang berlicksichtigt worden, was andere
Institutionen und Vereinigungen zur gleichen Zeit fiir dieselbe
Zielgruppe organisieren?

9. sind die formalen und informellen Fiihrungskrifte bzw. Meinungs-
fihrer (Mittler) fiir die Zielgruppe in ausreichendem Umfang in
Planung und Ausfilhrung des Programms einbezogen?

6.2 Organisation und Koordination der Beratungsplanung

Beratungsplanung kann auf verschiedenen regionalen Ebenen flir verr
schiedene Zielgruppen und unterschiedliche Sektoren (fachliche Ein-
ordnung) erfolgen. Die Koordination der einzelnen Beratungspro-
gramme kann von der unteren (lokalen) zur oberen Ebene (Landes-
ebene) hin vorgenommen werden oder auch umgekehrt. '

Wird Planung einseitig von oben her angeordnet, so fehlt hiufig
die Motivation der Berater vor Ort. Andererseits miissen bestimmte
Entscheidungen jedoch auch durch i{iberregionale Gremien, (von oben)
getroffen werden. Nur so kdnnen neue iiberregional relevante Pro-
bleme angemessen aufgegriffen und MaBnahmen entwickelt werden, die
zur Unterstiitzung regionaler und lokaler Aktivititen beitragen kén-
nen. Im Regelfall werden auf allen Ebenen spezielle Gremien beste-
hen, die an ginzelnen Phasen eines Programms mitwirken. Hiufig wer-
dgn auch Projektgruppen, Ausschiisse oder Komitees gebildet, die
sich mit der Entwicklung von Beratungsprogrammen befassen. In sol-
chen Planungsgruppen sollten im Idealfall folgende Personen mit—
wirken:

(a) Berater (innen)

(b) Klientenvertreter

(c) Personen, die die Klientengruppen gut kennen
(d) Experten fiir fachbezogene Ldsungsmdglichkeiten
(e) Planungs- und Methodenexperten.
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Welche Vertreter in welchen Phasen des Planungsprozesses iiber re-
levante Informationen verfiigen, ist in Ubersicht 10 dargestellt.
Unter Mitwirkung verstehen wir, daB die Betroffenen bzw. deren Ver-
treter rechtzeitig und umfassend direkt ihre Meinung i{iber verschie-
dene Aspekte des Planungsprozesses an die Entscheidungstréger wei-
tergeben.

Ubersicht 10 Aufgabenbereiche flir Klientenvertreter und fiir Berater bei der Aufstellung eines

Beratungsprogramms

Problarnbereiche Klienten Berater
1. Ausgangssituation XXX X
2. Zu erwarterde fachliche Entwicklungstrends X XXX
3. Subjektiv empfundene Problemsituation der Klienten ped X
4. Angestrebte Soll-Situation XX X
5. Entwicklungsalternativen (einschl. pers®nlicher Voraussetzungen X K

bei den Klienten)
6. M3gliche Reaktionen der Praxis auf unterschiedliche Methoden p.0.0:¢ XX
7. Reaktionen auf Beratungsempfehlungen =X X
8. 2Aufstellen und Kontrolle eines Beratungsprogramms X XXX

XXX = Verfiigt #lber umfangreiche Kenntnisse dazu
XX = Verfligt teilweise liber Kenntnisse dazu
X = Verfiigt liber wenige Kenntnisse dazu

Einige Fragen, die sich hierbei stellen, lassen sich wie folgt for-
mulieren:

~ Bei welchen Entscheidungen ist die Mitsprache von Klienten er-

wiinscht? .
- Welche Entscheidungen kdnnen besser durch die Berater selbst ge-

troffen werden?

- Was k®nnen die einzelnen Beteiligten einbringen, um den Planungs-
prozeB optimal verlaufen zu lassen?

~ Wer ist besonders qualifiziert und berechtigt, die Klienten zu
vertreten?

~ Welche Vor~- und Nachteile hat das Mitspracherecht der Klienten
im Rahmen eines Beratungsprogrammes?

Die wichtigsten Aspekte flir die Beteiligung von Klienten lassen
sich wie folgt zusammenfassen:

1. Relevanzaspekt ) o )
Beratungsangebote, die die Klienten nicht als M8glichkeit zur

L&sung eigener Probleme erfahren, sind nutzlos: Beratung muf
daher dort beginnen, wo die Klienten stehen; nicht dort, wo Be-
raterinnen und Berater meinen, sie stehen zu sehen.

2. Mobilisationsaspekt
Klienten, die an der Planung mitbeteiligt waren, sehen das qar—
aus resultierende Programm auch als ihr eigenes an. D. h: sie
sind motiviert, sich zu beteiligen, und - was noch wicbtlggr
ist -~ sie stellen ein groBSes Mobilisierungspotential fiir die
Ansprache weiterer Klientengruppen dar.

3. Didaktischer Aspekt .
Lernen in Beratungs- und Erwachsenenbildung muf nicht nur pro-
blemorientiert ausgerichtet sein. Es muB auch den Erfahrungen
der Klienten und Betroffenen angepaft und praxisbezogen organi-
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siert sein. Schiiler miissen oft noch auf Situationen vorbereitet
werden, die sie noch nicht kennen. Der Erwachsene hingegen lernt
nicht propddeutisch, sondern flir konkrete Situationen, Probleme
und Aufgaben.

4. Legitimationsaspekt
Offentlich subventionierte Fachberatung muf ihre Existenzberech-
tigung jederzeit neu beweisen. Sie kann das unseres Erachtens
am besten dadurch, daB sie ihre Hilfe vornehmlich jenen anbie-
tet, die ihre Hilfe am meisten ndtig haben und dadurch, daB sie
dabei zielbezogen vorgeht, anstatt planlos zu reagieren.

5. Planungstechnischer Aspekt
Planung setzt umfassende Information auf seiten der Planer vor-
aus. Das gilt fiir die Probleme und ihre Ursachen ebenso wie filir
mégliche LOsungen. Die Betroffenen sind neben den Fachexperten
daher die wichtigsten Informatlonslieferanten f£lir die Planer.

Bei Auswahl von Klientenvertretern sollten folgende Gesichtspunkte
beachtet werden:

1. Welche Personen kdnnen im Rahmen eines Beratungsprogrammes den
gréBten Beitrag leisten, und zwar im Hinblick auf Kenntnisse,
Zeitaufwand etc.?

2. Wer kann am besten die Interessen der anzusprechenden Klienten
vertreten?

3. Wie kdnnen die Kosten filir das Aufstellen eines Beratungspro-
grammes so niedrig wie mdglich gehalten werden?

Es liegt auf der Hand, daB bei Beriicksichtigung dieser Kriterien
nicht selten kontrédre SchluBfolgerungen zu ziehen sind. Die Klien-
tenvertreter kénnen z. B. im Rahmen einer Versammlung von den Kli~
enten gewdhlt werden; sie konnen durch den Klienten nahestehende
Organisationen bestimmt oder durch die Berater ausgewdhlt werden.
Auch ist es denkbar, daB interessierte Klienten sich selbst darum
bewerben, :

SchlieBlich k&nnen Vertreter aus der Gruppe aller Klienten, aus
bestimmten Organisationen oder aus der Gruppe jener Klienten ge-
wdhlt werden, die bereits ilber bestimmte Erfahrungen verfiigen. In
der praktischen Beratungsarbeit ist es meistens so, daB die Ver-
treter hinsichtlich ihrer Vorbildung, ihres sozialen Status und
ihrer OSkonomischen Position iiber dem Durchschnitt der jeweiligen
Klientengruppen liegen. Es sind h¥ufig besonders befihigte Perso-
nen, die bereitwillig einen grofen Teil ihrer freien Zeit fiir die-
se Arbeit opfern. Hiufig haben sie jedoch weniger Einblick in die
Probleme des "Durchschnittsklienten" als die Berater selbst.

Es ist daher zu fragen, ob es sinnvoll ist, im Rahmen eines Be-
ratungsprogramms mit solchen Klientenvertretern zusammenzuarbeiten.
Buf jeden Fall ist Voraussetzung, daf die Klientenvertreter in sehr
engem Kontakt mit ihren Bezugspersonen stehen und deren Probleme
e;fassen und interpretieren k®nnen. Sonst besteht die Gefahr, daB
einseitig die Fragestellungen bestimmter Eliten in den Mittelpunkt
gestellt und die eigentlichen Probleme der Hauptzielgruppe nicht
erfaBft werden.

Wenn man Klientenvertretern direkte Einsprachem8glichkeiten im
Rahmep eines Beratungsprogrammes einridumt, kann man nicht erwarten,
daf sie dieser neuen Aufgabe voll gewachsen sind. Sie milssen unter
Umstdnden erst darauf vorbereitet werden. Nicht selten legen Bera-
ter ein voll ausgearbeitetes Beratungsprogramm, mit dem sie sich
wgchenlang beschdftigt haben, ihren Klientenvertretern im Rahmen
einer Sitzung vor und sind dann erstaunt, daB diese kaum Verbesse-
rqusvorschl&ge dazu machen k8nnen. Das aber ist unter diesen Um-
sténden auch nicht zu erwarten. Die Klientenvertreter k&nnen viel-
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mehr nur dann einen sinnvollen Beitrag im Rahmen des Entscheidungs-
prozesses leisten, wenn sie ihren Sachverstand vorher in den ein-
zelnen Phasen des Planungsprozesses einbringen konnten.

Dabei koOnnen Berater den Klientenvertretern verschiedene Alter-
nativen vorlegen, die sie mit ihnen im Hinblick auf mdgliche Kon-
sequenzen durchsprechen und anschlieBend zu einer sachgerechten
Entscheidung fiihren. Sobald Klientenvertreter ausreichend einge-
arbeitet sind, kann man auch erwarten, daB sie mit eigenen Alter-
nativen kommen, an die die Berater noch nicht gedacht haben.

Ein Problem in der Zusammenarbeit zwischen Beratern und Klien-
tenvertretern besteht in der Abstimmung der Kompetenzen beider
Gruppen. Diese Abgrenzung ist unbedingt erforderlich. Jeder Gruppe
sollte bewuBt sein, was von ihr erwartet wird und in welchem Um~-
fang die andere Gruppe mit einbezogen werden sollte. Diese Aufga-
benkldrung innerhalb der Entscheidungsgremien obliegt vornehmlich
den ausfilhrenden Beratern.

SchlieBlich ist noch ein letzter Aspekt in diesem Zusammenhang
zu erwdhnen: Klienten k6nnen nicht nur Mitspracherecht haben, sie
haben hdufig auch Entscheidungsbefugnis liber Beratungsaktivit&dten.
Das ist immer dann der ‘'Fall, wenn Berater im Dienst von Klienten-—
organisationen stehen. Sind diese Organisationen sehr grof (wie
es im Bereich der Land~ und Erndhrungswirtschaft bzw. auch der Ver-
braucherverbinde in der Bundesrepublik der Fall ist), dann ist das
Mitspracherecht auf wenige Klientenvertreter meistens eingeschrankt.

Diskussionsfragen

1. Welche Informationen bendtigen Sie, um angemessene Beratungszie-
le zum Thema "Wirmeisolierung von Wohnhdusern" formulieren zu
kénnen?

2. Das Gesundheitsamt einer Universitdtsstadt will in Zusammenar-
beit mit der "Deutschen Gesellschaft fiir Erndhrung (DGE)" ein
Aufklirungs~ und Beratungsprogramm fiir Studenten anbieten. Wel-
che Zielgruppen wiirden Sie dazu auswdhlen? Formulieren Sie kon-
krete Ziele flir jede Zielgruppe!

3. Unterstellen wir einmal, Sie seien fiir die Studienberatung in
Ihrer Fakult#dt verantwortlich. Der Dekan bittet Sie, vor der
Pakultit iiber Ihr Beratungskonzept zu berichten. Wie kdnnte die-
ses Konzept aussehen?

4. Aus Untersuchungen des Gesundheitsministeriums im Land A ergibt
sich, daB pro Tag im statistischen Durchschnitt genauso viele
Menschen an den Folgen des Rauchens sterben wie im Jahresdurch-
schnitt an libermiBigem Drogenkonsum. Im Rahmen der Sffentlichen
Gesundheitsberatung in Land A wird fiir die Aufkldrung und Be-
kdmpfung des Drogenmifbrauches jedoch erheblich mehr Geld und
Zeit aufgewendet als fiir Aufkl&rungsmafnahmen und Entwdhnungs-
programme bei Rauchern. Sie werden demnidchst als Gesundheits-
beraterin an einer AusschuBsitzung der "Bundeszentrale fiir Ge-
sundheitliche Aufklirung" des Landes A teilnehmen, in der iliber
Arbeitsschwerpunkte flir die nédchsten Jahre beraten werden soll.
Wie wiirden Sie die Schwerpunkte setzen und warum?

5. Im Rahmen der Fortbildungsaktivit&ten Ihrer Institution sollen
die Berater die Prinzipien der Beratungsplanung kennenlernen.
Wie wilirden Sie diese Prinzipien den Beratern nahebringen?

6. Sie wollen sich als Ernihrungsberaterin darum bemiihen, daB an
den Schulen der Verkauf von SiiBigkeiten und ungesunden Snacks
eingeschrinkt wird. Mit welchen Gremien bzw. Personen (interne
Struktur) der Schule bzw. Schulbeh8rde miiften Sie dazu Kontakt
aufnehmen? Mit welchen Gegenargumenten miiBten Sie bei der Reali-
sierung Ihres Planes vermutlich rechnen?
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7 Erfolgskontrollen (Evaluierung)

7.1 Einfithrung

Im vorigen Kapitel hatten wir bereits darauf hingewiesen, daB Be-
ratungsprogramme regelmifig auf ihre Effizienz hin iberpriift wer-
den sollten. Will ein Berater seine Arbeit stédndig verbessern, so
sollte er ausreichende Vorstellungen iiber den Wert von "Erfolgs-
kontrollen" (Evaluierung) haben und in der Lage sein, gemeinsam
mit einem Experten fiir Evaluilerungsfragen den Erfolg seiner Arbeit
zu kontrollieren.

Unter Evaluierung verstehen wir die systematische Uberpriifung
der strategien und Auswirkungen eines Beratungsprogramms. Evaluie-
rungen werden nicht immer im Rahmen wissenschaftlicher Untersuchun-
gen vorgenommen werden konnen. Bei den meisten Beratungsprogrammen
muB die Erfolgskontrolle aus Kostengriinden von den Beratern selbst
vorgenommen werden. Oft milissen sich die Berater dabei auf systema-
tische Beobachtungen wihrend ihrer Arbeit beschrdnken. Hiufig aber
wird es ndtig sein, mit Hilfe von FragebSgen bestimmte Daten tiber
die Auswirkungen von Beratungsaktivitédten genauer zu erfassen.

Sinn der Evaluierung ist es im allgemeinen nicht, Berater zu
loben, wenn sie Erfolge hatten, und sie zu tadeln, wenn sie MiBer-
folge hatten. Wohl aber kann die Arbeitsfreude von Beratern gestei-
gert werden, wenn sie Einblick in die Ergebnisse ihrer Arbeit ge-~
winnen. Dadurch wird es mdglich, ein Beratungsprogramm fortlaufend
weiterzuentwickeln. Die Evaluierung eines Beratungsprogrammes hat
denn auch dieselbe Funktion wie die Riickkoppelung in einem Xommu-
nikationsprozef. Ohne Evaluierung handelt ein Berateér wie ein Blin-
der, der nicht mehr weiB, ob er noch auf dem richtigen Wege ist.

Vor Beginn jeder Evaluierung sollten zundchst folgende Fragen
gestellt werden:

1. Vor welchen Entscheidungen stehen die Berater?
- Wie kann das Beratungsprogramm verbessert werden? .
- Soll das Programm fortgesetzt, muB es ausgedehnt oder verdn-

dert wexrden?

2. Welche Informationen sind erforderlich, um dazu sinnvolle Ent-
scheidungen zu treffen? )

3. Ist zu erwarten, daB diese Informationen mit Hilfe einer Evalu-
ierung zu ermitteln sind?

4, Ist damit zu rechnen, daBf die Ergebnisse einer Evaluierung in
einer angemessenen Relation zu den Aufwendungen stehen?

Ohne die Beantwortung dieser Fragen besteht die Gefahr, daB ein
Ergebnisbericht vorgelegt wird, den die Berater zwar interessant
finden, der aber keinen EinfluBf auf die Verbesserung ihrer Bera-
tungsaktivitdten hat. Bei der Entwicklung eines neuen Beratungs-—
programmes ist es besonders schwer, vorab festzulegen, welche.Kom—
bination von Beratungsmethoden am besten zur Zielerreichung flihrt.
Hier kann man in kleinerem Umfang mit einem Erprobungsprogramm
(Pilotprojekt) beginnen und dieses gleichzeitig intensiv evaluie-
ren. Dadurch wird es mdbglich, bei Einsatz dieses Programmes auf
grdRerer Ebene, zielgerechter zu arbeiten. Von grofer Bedeutung
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sind auch zwischenzeitliche Erfolgskontrollen von Beratungsprogram-
men. Denn die hierbei anfallenden Informationen kann man verwenden,
um ein laufendes Beratungsprogramm sténdig zu verbessern.

Evaluierungsergebnisse aus einem bereits abgeschlossenen Pro-
gramm kann man lediglich dazu verwenden, kiinftige Programme zu ver-
bessern. Dariiber hinaus werden Erfolgskontrollen h&dufig auch von
den Geldgebern verlangt, die Beratungsprogramme f£ordern. Meistens
ist es nicht m&glich, alle genannten Ziele zur gleichen Zeit zu
erreichen. Im folgenden wollen wir uns daher vor allem auf Jjene
Aspekte der Evaluierung beschrinken, die flir die unmittelbare Ver-
besserung der Beratungsarbeit wichtig sind.

Ein besonderes Problem jeder Evaluierung liegt darin, daf die-
se hiufig von den Beratern als Kontrolle empfunden werden. Das
gilt besonders dann, wenn Berater {iber wenig Selbstvertrauen ver-
fligen oder wenn sie befilirchten, daB ihre Vorgesetzten ihre Arbeit
nicht ausreichend wiirdigen. Der fiir eine Evaluierung Verantwortli-
che mus8 dem betroffenen Berater das Gefiihl nehmen, kontrolliert zu
wexrden. Er muB ihn vielmehr davon iiberzeugen, daB ihm geholfen wer-
den soll, seine Beratungsarbeit zu verbessern. Dazu ist es unter
anderem wichtig, daB der Berater selbst dabei hilft, die Fragen
zu formulieren, die untersucht werden sollen.

Eine besondere Form der Evaluierung stellen aktionsbegleitende
Untersuchungen oder Studien dar. Hierbei sollten Wissenschaftler,
betroffene Berater und eventuell auch Klienten zusammenarbeiten.
Gemeinsam wird dabei beschlossen, welche Verinderungen man anstrebt
und welche Untersuchungen durchgefiihrt werden sollen, um den Ver-
dnderungsprozeB so weit wie mdglich zu férdern.

Bei der traditionellen Form der Evaluierung planen Berater auf
der Basis eigener Erfahrung und beratungsmethodischer Erkenntnisse
bestimmte Aktivitdten und tiberpriifen diese nach Ablauf. Bei einer
aktionsbegleitenden Untersuchung hingegen bemiihen sich wissenschaft-
liche Begleiter und Berater, diese Aktionen fortlaufend zu steuern.
Es wird also nicht, wie bei vielen Evaluierungsuntersuchungen iib-
lich, lediglich ermittelt, ob die Ziele nach AbschluB bestimmter
Aktivitdten erreicht wurden. Es wird vielmehr iberprift, ob die fir
die Planung notwendigen Informationen vorhanden sind, ob ein Pro-
gramm planm&éBig realisiert wurde, welche Beobachtungen wihrend der
Beratungsaktivitéten gesammelt wurden usw. Diese Informationen wer-
den dann unmittelbar benutzt, um weitere Aktivit#ten zu steuern.
Auf diese Art und Weise entsteht ein kybernetisches System, bel
dem die Arbeitsmethoden sténdig neu vorgegebenen Zielen angepafBt
werden, und zwar auf der Basis der jeweils vorliegenden Informati-
onen. :

Dennoch ist es unmdglich, eine scharfe Trennungslinie zwischen
evaluierungs- und aktionsbegleitenden Untersuchungen zu ziehen.
Auch bei Evaluierungen wird man sich fragen miissen, welche Infor-
mationen fir welche Entscheidungen n®tig sind, und ob der f£iir die
BEvaluierung Verantwortliche mit Beratern zusammenarbeiten soll oder
nicht. Bei aktionsbegleitenden Untersuchungen liegt der Nachdruck
stérker auf einem kontinuierlichen ProzeR, der bereits bei der
Planung fiir Beratungsaktivitdten beginnt. Im allgemeinen wird die
Zusammenarbeit mit den Beratern hiexbei auch stirker sein.

Bei der Evaluierung von Beratungsprogrammen wird man im Regel-
fall die erreichten Ergebnisse in Beziehung setzen zu den jeweils
vorausgegangenen Beratungsaktivitéten. Bei der Bewertung dieser Er-
gebnisse miissen genau definierte Kriterien zugrunde gelegt werden.
Im folgenden Kapitel werden wir daher zunichst einmal diskutieren,
welche Kriterien flir eine Evaluierung herangezogen werden k&nnen.
Danac@ wird zu iliberlegen sein, wie die Instrumentarien fiir eine
Evaluierung sinnvoll einzusetzen sind. Probleme ergeben sich dabei
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vor allen Dingen dadurch, daB man unterscheiden muf zwischen Ver-
dnderungen, die sich als Folge von Beratungsaktivititen ergeben,
und solchen, die auf andere Ursachen zurlickzufilihren sind.

7.2 Ebenen und Kriterien fiir die Beurteilung von Beratungsprogrammen

Die Erfolgskontrolle von Beratungsprogrammen kann man auf unter-
schiedlichen Ebenen vornehmen und dazu auch unterschiedliche Kri-
terien heranziehen. So kann man beispielsweise das Planungskonzept
eines Beratungsprogrammes einer Yberpriifung unterziehen (Konzept-
evaluierung); aber auch den Ablauf einzelner Beratungsaktivititen
(Prozefevaluierung); schlieBlich auch die Wirkungen, die von Be-
ratungsaktivitdten ausgegangen sind (Ergebnisevaluierung). Die
wichtigsten Dimensionen fiir die Beurteilung von Beratungsaktiviti-
ten sind in der Ubersicht 11 zusammengefaBt.

Ubersicht 11  Dimensionen der Erfolgskontrolle im Rahmen eines Beratungsschwerpunktes

7. Endergebnisse - Langfristziele;
Nebeneffekte
6. Praktische Vertinderungen -+ = Individuelle Verhaltensénderungen;
T strukturelle Verinderungen

5. WEFA-Ver#nderungen - Richtung und Ausmag

(Wissen, Einstellungen, Fdhigkeiten, Dauer der Veridnderung

Anspriiche) .
4. Reaktionen - Interesse an Aktivitéten;

Zustimming zu den 2ktivitdten der Berater

3. Klientenmobilisierung - Anzahl der Personen. Soziotkonamische Merk-
male; Kontinuitdt, Hiufigkeit und Intensitit
der Interaktion

2. Aktivitdten - Beratungsinhalte;
Beratungsmethoden
1. Personelle und finanzielle Inputs - Zeitaufwand der hauptamtlichen und ehrenamt-

lichen Beratungskréfte;
Qualifikation; Geldaufwand

Die Evaluierung kann sich auf jede dieser Ebenen richten. Aller-
dings dlirfte auf den hdheren Ebenen der Nachweis zunehmend schwerer
fallen, daB Veridnderungen allein oder teilweise Ergebnis von Bera-
tungsaktivititen sind. Denn auf den hdheren Ebenen spielen zuneh-
mend noch andere Faktoren eine bedeutsame Rolle. Die Usachg—Wir—
kungs~Beziehungen werden erst dann genauer zu isolieren sein, wenn
man Erfolgskontrollen fiir alle Ebenen anstellt. Das aber ist mei-
stens wegen des damit verbundenen Zeit- und Geldaufwandes nicht
mnéglich.

Wir wollen das Gesagte an einem Beispiel verdeutl%chen: Auf @en
Philippinen ist in den letzten zehn Jahren intensiv liber den Reis-
anbau beraten worden, und zwar mit dem Ziel, das Volkseinkommen zu
erhdhen. In der Tat ist dieses gestiegen. Ob dieses Ergebnis jedoch
auf Beratungsaktivititen zurilickzufilhren ist oder nicht, kann man
erst dann mit gr8Berer Sicherheit beantworten, wenn auch Informa-
tionen iiber folgende Aspekte vorliegen:

- Ist die Reisproduktion gestiegen (Stufe 7)?2 ) .
- Haben die Landwirte moderne Reisanbaumethoden eingefiihrt (Stufe 6)?-
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—~ Kennen die Landwirte neuere Untersuchungsergebnisse iliber den
Reisanbau (Stufe 5)7? :

- Wie viele Landwirte haben Vorfiihrungen {liber moderne Reisanbau-
methoden besucht (Stufe 3)?

Die jeweilige Ebene, auf der evaluiert werden soll, ist entschei-
dend fiir die Auswahl der Evaluierungskriterien. Die dazu geeigne-
ten Kriterien sollen im folgenden fiir jede Ebene gesondert erdr-
tert werden.

1. Personelle und finanzielle Inputs

Zur Erreichung eines bestimmten Beratungszieles sind regelméfig
bestimmte personelle und materielle Aufwendungen erforderlich. Flir
die Beurteilung eines Beratungseffektes ist es wichtig zu wissen,
welche personellen (Beraterstunden) und materiellen Inputs (Sach-
aufwand) bisher zur Zielerreichung investiert wurden.

Dariiber hinaus ist in diesem Fall auch darauf zu achten, ob die
Beratungsaktivitdten planmdBig durchgefiihrt wurden. Wurde vom Be-
ratungsplan abgewichen, so kann das gute Griinde haben. Aber die
Ursachen daflir sollten bekannt sein.

2. Aktivititen der Berater

Hier wdren Art und Umfang der Themen sowie der Beratungsmethoden
zu nennen, mit deren Hilfe die vorab definierten Beratungsziele
erreicht werden sollen.

3. Klientenmobilisierung

Die Bereitschaft von Klienten, an Beratungsaktivititen teilzuneh-
men, kann ein wichtiges Kriterium fir die Erfolgskontrolle sein.
Dazu muB festgestellt werden, wie viele Klienten beispielsweise
eine Verdffentlichung gelesen haben, zu einer Versammlung kommen,
Beratung nachfragen etc. Bedeutsam ist hierbei nicht allein, wie
viele Klienten an diesen Aktivitéten teilnehmen, sondern auch wel-
che Klienten das tun. Durch einen Vergleich der tats#chlichen Teil-
nehmer mit den urspriinglich angestrebten Zielgruppen sind Rick-
schliisse darauf mdglich, ob die Zielgruppenauswahl richtig war.
Aber auch die HEufigkeit, Intensitdt und RegelmiBigkeit der Teil-
nahme an bestimmten Beratungsaktivititen sind wichtige Hinweise
auf dieser Ebene.

4. Reaktionen der>Klienten

Die Urteile von Klienten iiber bisherige Beratungsaktivititen bie-
ten den Beratern besonders wertvolle Hinweise auf die inhaltlichen
und methodischen Aspekte kiinftiger Beratungsaktivitdten. Dabei ist
vor allen Dingen zu priifen, ob diese anschlieBfen an die Bediirfnis-—
se der Klienten, ob die vermittelten Informationen verstindlich
sind, und welchen Nutzen sie fiir die Klienten darstellen.

5. Verdnderung von Wissen, Einstellungen, Fihigkeiten und Ansprii-
chen bei den Zielpersonen

Um solche Effekte messen zu k&nnen, miissen die Klienten zu unter-—
schiedlichen Zeitpunkten befragt oder getestet werden. Das ist im
Regelfall mit hohen zeitlichen und finanziellen Aufwendungen ver-—
bunden. Dennoch sind Indikatoren auf dieser Ebene fiir die Beratung
besonders wichtig, weil sie die unmittelbaren Ziele, die mit der
Beratung angestrebt werden, ansprechen.
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6. Praktische Verdnderungen

Die Mehrzahl der Innovationsstudien war bisher auf Verhaltensidnde-
rungen ausgerichtet. Hierbei ist vor allen Dingen die Beantwortung
der Frage interessant, in welchem Umfang welche Klienten empfoh-
lene Verfahrensweisen iibernommen haben oder nicht und worauf das
Ubernahmeverhalten jeweils zurilickzufilhren ist. Hierbei ist es wich-
tig zu wissen, ob Klienten, die nicht Ubernommen haben, nicht er-
reicht wurden, ob sie von der Beratungsempfehlung nicht {iberzeugt
waren oder aber ob sie nicht iber die finanziellen Mittel verfiig-
ten, um entsprechende Empfehlungen in die Praxis umzusetzen. Denn
die situationsspezifischen Restriktionen spielen in diesem Fall '
eine ebenso wichtige Rolle wie die kommunikativen Faktoren.

7. Wirtschaftlich und gesellschaftlich relevante Endergebnigse

Jede Veridnderung innerhalb einer Zielgruppe hat gewShnlich auch
Auswirkungen auf andere gesellschaftliche Gruppen und Strukturen.
Diese Nebeneffekte bzw. strukturellen Auswirkungen bestimmter Ak~
tivitdten sollten in jedem Fall mit erfaft werden. Dadurch werden
auch unerwiinschte Folgen von MaBSnahmen deutlich, die bei Planung
dieser MaBnahmen nicht abzusehen waren.

Jede Interpretation der Ergebnisse von Beratungsaktivitdten ist
von den jeweiligen Werturteilen der Interpreten abhingig. In Jjedem
Fall ist darauf zu achten, daB sich die £filir Beratungsmafnahmen ver-
antwortlichen Entscheidungstriger und die filir die Evaluierunyg ver-
antwortlichen Experten i{iber diese Werturteile verstdndigen. Hiufig
wird es auch nétig sein, daB sich alle Beteiligten iliber Revisionen
ihrexr Werturteile verstidndigen. :

Meistens wird man mit Beratungsaktivitéten nicht oder nicht voll
das Ziel erreichen, das man zunichst angestrebt hatte. Das bloBe
Feststellen solcher Unterschiede trigt nicht dazu bei, kiinftige Be-
ratungsaktivitidten zu verbessern. Immer wird es nbtig sein festzu-
halten, warum bestimmte Ziele nicht oder in nicht ausreichendem
Umfang erreicht wurden.

Wenn Ziele nicht (voll) erreicht werden, werden die Ursachen
dafiir oft nicht bei sich selbst, sondern béi anderen Menschen oder
in den jeweiligen Umstinden gesucht. Gelegentlich neigen Berater
dazu, ihre Klienten als zu konservativ und phlegmatisch anzusehen.
Dem ist jedoch entgegenzuhalten, daf ein Berater bei der Planung
diese strukturellen Voraussetzungen zu berﬁcksichtigen hat.

Dennoch gilt, daB nicht alle Ursachen flix unzurelchende.Resul~
tate auf die Berater selbst zuriickzufiihren sind. Hiufig spielen
auch Faktoren eine Rolle, die auBerhalb des Einfluﬁ?ereighes.de;
Berater liegen. Bel Landwirten gilt das beispielsweise fiir die je-
weilige Preis-Kosten-Entwicklung. Hiufig ist es auch so,‘daB zu—
nichst zugesagte Unterstiitzungen finanzieller oder materieller Art
flir bestimmte Aktivitdten ausgeblieben sind. Auch hieraug go}ltenl
entsprechende Schluffolgerungen fiir kiinftige Planungsaktivit&dten
gezogen werden,

7.3 Erstellung der fiir die Evaluierung benttigten Daten

Aus den bisherigen Hberlegungen ergibt sich, das w;r flir eine Eva-
luierung sowohl Daten itiber Art und Umfang der erreichten Verénde-~
rungen als auch iiber den Verlauf des Verédnderungsprozesses sammeln
miissen.

Das ist nicht nur durch Erfassen des Anfangs— und Endzustgndes
méglich, sondern auch durch die Analyse einiger Zwischenstadlen
und durch Befragungen der Klienten tiber deren subjektive Bewertung
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der Beratungsarbeit. Aktionsbegleitende Untersuchungen kdnnen die
Einsicht in diesen ProzeB erheblich vergrbBern. Sollen aus den Er-
gebnissen eines bestimmten Beratungsprogrammes niitzliche Schlug~-
folgerungen f£iir nachfolgende Programme gezogen werden, so missen
Informationen {iber die Vorgehensweisen bei der Programmdurchfiih-
rung vorliegen.

Ein schriftlich formuliertes Beratungsprogramm sollte dazu Hin-
weise vermitteln. Aber gewdhnlich wird von einem Programm spdter
abgewichen. Daher ist es empfehlenswert, daB sich Berater Aufzeich-
nungen {iber ihre Vorgehensweise und iilber aufgetretene Probleme ma-
chen. Diese k&nnen durch Beobachtungen Dritter, durch Tonbandauf-
nahmen, durch die Auswertung von Publikationen, durch Interviews
mit Beratern und Klienten ergdnzt werden.

Um Einsicht in die Verinderungsprozesse zu gewinnen, geniigt es
nicht zu wissen, welche Aktivit&dten die Berater unternommen haben,
um den ProzeB zu beeinflussen. Es sollte auch analysiert werden,
wie der VerdnderungsprozeB bei den Klienten verlaufen ist. Daher
reicht es nicht aus, allein Ausgangs- und Endzustidnde zu erfassen.
Es ist auch wichtig, Informationen iiber die jeweiligen Zwischen-—
stadien zu erhalten und die Klienten zu fragen, warum sie sich ver-
dndert oder nicht verindert haben. Diese Informationen {iber die
Zwischenstadien kdnnen unmittelbar verwendet werden, um einen nicht
erwartungsgeméfen Verlauf des Ver#nderungsprozesses zielgerecht zu
steuern.

Die fiir die Evaluierung notwendige Datenerfassung wird immer
selektiv erfolgen miissen. Die Auswahl wird sich vornehmlich danach
richten, welche tats&chlichen M&glichkeiten man hat, die bisheri-
gen Beratungsaktivitfiten zu verbessern. Ausreichende Einsicht in
die Rahmenbedingungen der Beratungsarbeit bestimmt daher in grofem
MaBe den Wert der Erfolgskontrolle.

Ermittlung von Art und Umfang der erreichten Verinderungen ist
nicht immer einfach. Nicht selten vollziehen sich wichtige Verén-
derungen in Bereichen, die nur schwer meSbar sind. Hinzu kommt,
daB Verdnderungen nicht allein Ergebnis von Beratungsaktivitdten
zu sein brauchen, sondern auch durch andere Faktoren bedingt sein
kdnnen. Daher ist es oft schwierig zu bestimmen, welche Rolle Be-
ratungsaktivitéten im Anderungsprozef gespielt haben. Nicht immer
sind Beratungsaktivit&ten darauf ausgerichtet, das Verhalten von
Menschen zu &ndern. Oft zielen sie darauf ab, Wissen, Einstellun-
gen und Fdhigkeiten der Klienten zu entwickeln bzw. zu férdern.

Auch wenn wir Verdnderungen direkt nicht immer messen k&nnen,
ist es meistens mdglich, meSbare Indikatoren zu finden. Ziel der
betriebswirtschaftlichen Beratungsarbeit in der Landwirtschaft
kann z. B. nicht allein sein, dem landwirtschaftlichen Unternehmer
zu einem hoheren Einkommen zu verhelfen. Dieser muB vorher zundchst
lernen,seinen Betrieb zielgerecht zu filhren. Entsprechende Féhig-—
keiten sind schwer zu messen; aber man kann ermitteln, ob ein Be-
triebsleiter eine funktionsfdhige Buchfilhrung betreibt, auf welche
Kennzahlen er bei der Auswertung achtet, in welchem MaBe er mit
betriebsSkonomischen Begriffen vertraut ist etc. Dabei sollte man
sich aber stets kritisch fragen, ob diese Faktoren tatsichlich In-
dikatoren fiir das sind, was man messen will. .

Unterschiede zwischen Anfangs- und Endzustinden sind nicht aus-
schlieflich Folge von Beratungsaktivititen, sondern oft auch von
anderen Einfliissen. Wenn beispielsweise ein Sozialarbeiter anstrebt,
den Drogenkonsum einzudémmen, dann sind mdgliche Erfolge dabei un-
ter Umstdnden (auch) auf andere Umstdnde zuriickzufiihren, etwa auf
gizitgikte Polizeikontrollen, Aufklérung in Schulen und Massenme-

c.

Mag kann den Einfluf von Beratungsaktivit#ten beispielsweise
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experimentell dadurch zu ermitteln suchen, daB man zwei gleichge-
lagerte Bezirke auswdhlt, im Untersuchungsgebiet Beratung anbie-
tet, im Kontrollgebiet aber nicht, und hinterher feststellt, ob
sich statistisch abgesicherte Unterschiede zwischen beiden Gebie-
ten im Hinblick auf das angestrebte Ziel ergeben haben.

Aber auch solche Vorgehensweisen beinhalten Probleme: Einmal
ist es schwierig, vergleichbare Gruppen zusammenzustellen. Zwei-
tens wird das Ergebnis der Beratungskampagne in groBem AusmaB von
der Qualitdt der Berater, die entsprechende MaSnahmen durchfithren,
bestimmt. Wenn man auch diese Faktoren konstant halten will,
braucht man eine ausreichende Zahl von Versuchsgruppen bzw. Wie-
derholungen der Versuche., Das macht solche Experimente kostspielig
und kompliziert.

Ein weiteres Problem besteht darin, daB die Situation im Expe-—
riment manchmal stark abweicht von der, die normalerweise in der
Praxis zu erwarten ist. So sind die gilinstigen Resultate, die man
mit Radio-Foren in Entwicklungslindern erzielte, zum Teil darauf
zurlickzufilhren, da8 in den Projektddrfern die Transistorgerite
rechtzeitig repariert und mit neuen Batterien versehen wurden.
Dies ist jedoch nicht die Normalsituation in vielen Entwicklungs-
léndern.

Ein anderes Beispiel ist aus den Vereinigten Staaten bekannt.
Hier wurde im Rahmen eines Projektes die Berater~Klienten-Relation
auf 1:100 gegeniiber 1:1 000 im Normalfall reduziert. Die Ergeb-
nisse zeigten, daB die Aufstockung der Beratungskapazititen eine
rentable Investition war. Diese Ergebnisse konnen jedoch nicht
ohne weiteres auf andere US-Bundesstaaten oder auf andere L&nder
dbertragen werden, weil jeweils die Qualitit der Berater zu be-
riicksichtigen ist. AuBerdem ist denkbar, daB Berater, die wissen,
daB sie im Rahmen eines Experimentes eingesetzt werden, bessere
Arbeit leisten, als es im Normalfall der Fall wire.

Auch bei Pilotprojekten in Entwicklungslédndern werden oft be-
sonders f&hige Berater und Experten eingesetzt. Dadurch ist eine
Verallgemeinerung der Ergebnisse ihrer Arbeit von vornherein aus-
geschlossen. Diese Projekte k®dnnen daher zwar zu neuen wissep—
schaftlichen Erkenntnissen fiihren, ihre Praktikabilitit muB Jje-
doch unter Normalbedingungen anschlieBend getestet werden. Beil
Experimenten k&nnen schlieBlich Stérvariablen dadurch auftreten,
daB die Kontrollgruppe durch die Versuchsgruppe beeinflugt wird,
wenn beide Gruppen rdumlich nicht eindeutig voneinander zu tren-
nen sind. ‘

Aus den bisherigen Uberlegungen diirfte deutlich geworden sein,
daB es nicht einfach ist, ein aussagefihiges Experiment zu kon-
struieren. Andererseits aber stellen Experimente eine der wich~-
tigsten Kontrollmethoden fiir Evaluierungsvorhaben dar.

In den meisten Fillen muBf man sich bei Evaluierungen in der Be-
ratungsarbeit auf einen Vergleich zwischen Anfangs- und Endzustand
beschrénken oder auf die Ermittlung einzelner Teilziele durch Kli-
entenbefragungen. Bei Evaluierungen sollte allerdings immer auf
die unbeabsichtigten Ver&nderungen, die sich im Rahmen eines Be-
ratungsprogramms exrgeben, geachtet werden.

Wir hatten an anderer Stelle bereits darauf hingewiesen, daB
es bei bestimmten Zielsetzungen im Rahmen eines Beratungsprogram-—
mes sinnvoll sein kann, mit Meinungsfiihrern zusammegzuarbeiten.
Dies kann jedoch zur Folge haben, daB die Meingngsfuhrer eher und-
in grbBerem Umfange von Beratungshilfen profitieren als andere Kli-
entengruppen. Meinungsfiihrer kénnen sich kostensparepde Verfahren
dabei schneller zunutze machen, und zwar zu einem Zeitpunkt, in
dem die Produktpreise den neuen Produktionstechniken noch.night
angepaBt sind. Dies kann im Bereich der Landwirtschaft beispiels-
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weise dazu fiihren, daB bei den friih libernehmenden Landwirten er-
hebliche Windfall-Profite anfallen. Dadurch, daR die Meinungsfiih-
rer ohnehin bereits hiufig Menschen mit relativ hohem Einkommen
sind, k&nnen durch solche Beratungsstrategien die Einkommensunter=
schiede innerhalb der Klientel weiter vergrdBert werden.

H&iufig miissen die Daten fiir eine Evaluierung durch Interviews
gesammelt werden. Dabei ist es schwierig, ehrliche Antworten auf
die gestellten Fragen 2zu erhalten. Manchmal werden Klienten ent-
sprechende Fragen als eine Kontrolle ihres Beraters ansehen, den
sie nicht gerne im Stich lassen wollen oder dem sie gern einmal
"eine Lektion erteilen” wollen. Oft haben sie wdhrend einer Be~
ratungskampagne gelernt, wie man "etwas zu tun hat" oder welche
Meinung "man zu haben hat". Um ihre Lernfdhigkeit zu beweisen
oder um dem Berater einen Gefallen zu tun, neigen sie dann oft
dazu, entsprechende aAntworten zu geben,

Wenn man deutlich machen kann, womit den Interessen der Betei-~
ligten am besten gedient ist, kann man wahrscheinlich eher mit
ehrlichen Antworten rechnen, als wenn das nicht der Fall ist.
Wichtig ist es schlieflich auch flir den unabhdngigen Auswerter,
die befragten Klienten von der Notwendigkeit zur Anonymitédt der
Antworten zu liberzeugen.

7.4 Wer sollte evaluieren?

Evaluierungen konnen durch Berater selbst, durch einen Evaluie-
rungsspezialisten innerhalb des Beratungsdienstes oder durch ei-
nen vom Beratungsdienst unabhéngigen Fachmann durchgefiihrt wer-
den. Jede Form hat Vor- und Nachteile.

Uberpriift der Berater selbst den Erfolg, so wird er eher be-
reit sein, SchluBfolgerungen aus den Erxrgebnissen der Evaluierung
zu ziehen. Als nachteilig erweist es sich gewBhnlich jedoch, das
Berater methodisch zu wenig geschult sind und h&ufig nicht genii-
gend Zeit fir solche Aktivitdten haben. Berater kdnnen zwar kon-
trollieren, ob sie bestimmte Aspekte ihrer Arbeit verbessern miis-
ten, kaum aber, ob ihre Arbeit insgesamt gesehen Erfolg hatte.
Viele Nachteile k&nnen dadurch kompensiert werden, daf ein Eva-
luierungsfachmann mit eingeschaltet wird, der gleichzeitig auch
die Routinearbeiten der Auswertung erledigt.

Der Auswertungsexperte innerhalb eines Beratungsdienstes hat
den Vorzug, daB er im Regelfall ausreichend Sachverstand ein-
bringt. Er kann auch Daten {iber die Ergebnigse unterschiedlicher
Beratungsaktivitéten beil verschiedenen Beratern sammeln und an
die Kollegen innerhalb des Beratungsdienstes weitergeben. Ziel
seiner Arbeit sollte jedoch sein, den Kollegen zu helfen und
nicht sie zu kritisieren. . .

In Beratungsorganisationen besteht jedoch die Tendenz, fidhige
Evaluierungsexperten 50 stark zu Fiihrungsaufgaben und zur Fortbil-
dung von Beratern heranzuziehen, daB diese Experten kaum noch
Zeit haben fir die eigentlichen Evaluierungsaufgaben. Hinzu kommt,
daB ein Evaluierungsfachmann in einer Dienststelle hiufig Schwie-
rigkeiten hat, die Dienststelle selbst bzw. ihre Arbeit in Frage
zu stellen. Das gilt vor allen Dingen dann, wenn es um Entschei-
dunggn geht, die vom Dienststellenleiter getroffen worden sind.

Hi3ufig dréngen auch Mitarbeiter einer Dienststelle auf die Ein-
schaltung eines externen Experten, und zwar dann, wenn sie an der
Richtigkeit von MaBnahmen ihrer Vorgesetzten zweifeln. Sie ziehen
es meistens vor, daBf ein AuBenstehender diese Zweifel 8ffentlich
anspricht. Ein unabhiéngiger Experte hat auch den Vorzug, daB er
unbefangener an die Problemstellungen herangeht als ein interner
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Mitarbeiter. Dem steht gegeniiber, daB der AuBenstehende die Situa-
tion und die informellen Beziehungen innerhalb eines Beratungs-—
dienstes hdufig nicht ausreichend kennt, um die tats#dchlich rele-
vanten EinfluBfaktoren richtig einschitzen zu k&Snnen.

Auch die Interpretation und Weitergabe der Resultate eines un~
abhéngigen Experten an den Stab des Beratungsdienstes ist h&ufig
ein nicht zu {ibersehendes Problem. Es kann umgangen werden, wenn
der Experte seine Problemstellung mit den betroffenen Beratern
konzipiert und die Ergebnisse mit ihnen gemeinsam interpretiert.
Die Berater werden den Experten dann als jemanden ansehen, der be~-
reit ist, ihnen zu helfen, und weniger als jemanden, der sie kri-
tisieren will.

Ebenso wie beim Aufstellen des Beratungsprogrammes wird der Ex-~
perte dann am meisten Erfolg haben, wenn er zun&ichst den Beratern
beim L®sen von solchen Problemen hilft, die sie als wichtig erach~
ten. Das dadurch gewonnene Vertrauen und die Informationen, die
dabei anfallen, sind eine wichtige Voraussetzung dafiir, das Inter-
esse der Berater fiir solche Probleme zu wecken, die der auBSenste-
hende Experte als besonders wichtig ansieht, die aber von den Be-
ratern eventuell nicht gesehen werden.

Nicht immer wird der unabhingige Experte das Vertrauen der Be-~
rater gewinnen kdnnen. Das wird vor allem dann der Fall sein, wenn
die Evaluierung den Belangen der Berater nicht entspricht. In die-
sem Fall ist es erforderlich, wenigstens das Vertrauen der Vorge-
setzten innerhalb der Dienststelle zu erhalten. Immer wenn die
Notwendigkeit zur Verdnderung durch die Vorgesetzten nicht erkannt
wird, dlirfte es schwierig sein, mit Hilfe von Evaluierungen neue
MaBnahmen durchzusetzen.

Hiufig geht die Initiative zur Einschaltung eines unabhdngigen
Experten von der Leitung eines Beratungsdienstes aus. Ein einver-
nehmliches Verhiltnis zwischen dem Experten und der Leitung reicht
allerdings nicht zu einer effektiven Untersuchung aus. Regelmdpi-
ge Uberlegungen mit Beratern, die auf verschiedenen Ebenen inner-
halb der Dienststelle arbeiten, sind dazu erforderlich. Sie verfii-
gen iiber Informationen, die fiir zielgerechte Entscheidungen noétig
sind. AuBerdem wird dadurch die Gefahr vermindert, daB die Ergeb-
nisse der Auswertung spiter in einer Schublade verschwinden und
nicht fir Verdnderungen herangezogen werden.

Diskussionsfragen

1. Im Rahmen einer mehrteiligen Fernsehserie tiber M&glichkeiten
zur gesunden Erndhrung werden unter anderem konkrete Empfehlun-
gen zur Verdnderung des Erndhrungsverhaltens gegeben. Im Rah-
men einer Begleitstudie wird ermittelt, wie viele Menschen sich
diese Serie angesehen haben und wie ihnen die einzelnen Forset-
zungen gefallen haben. Was sehen Sie als Vor- und Nachteile die-
ser Evaluierungskriterien an?

2. Geben Sie m8glichst konkrete Anweisungen dazu, wie ein bestimm-
tes Beratungsprogramm evalulert werden kann. Wihlen .Sie dieses
Beispiel aus einem Bereich, der Ihnen vertraut ist, z. B. Stu-
dienberatung oder Berufsberatung.

3. Evaluierungen durch einen AuBenstehenden werden von den Bera-
tern oft als bedrohlich erlebt. Was kann dieser auBenstehende
Evaluierungsfachmann tun, um dieses Gefithl der Bedrohung bei
den Beratern abzubauen?

4. Die wichtigsten Ziele einer Erfolgskontrolle sind auf folgende
Aspekte ausgerichtet:

(a) Wie kann man das Beratungsprogramm verbessern?
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(b) Soll das Programm fortgesetzt, ausgedehnt oder verdndert
werden?

Welche Informationen bendtigen Sie flir eine Entscheidung zu

(a)? Welche fir eine Entscheidung zu (b)?
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