Warum ich als selbststandige
Beraterin Mitglied im dvb bin!

Marion Baader

Marion Baader war

als Diplom-Sozial-
pddgogin in unter-
schiedlichsten Bera-
tungsfeldern aktiv
und ist seit 2008 als
Bildungs- und Lauf-

bahnberaterin selbst-
stdndig in Mannheim
titig. lhre Themen-
schwerpunkte  sind
die Kompetenzbilan-
zirung und Zielent-
wicklung, berufliches
Coaching und Beglei-
tung in Umbruchsituationen. Als Trainerin
und Referentin bietet sie auch Seminare und
Fortbildungen in den Bereichen Team- und
Personalentwicklung und fir die Arbeit mit
dem ProfilPASS an. Zurzeit nimmt sie an einer
Ausbildung zum Systemischen Coaching teil.
Frihere Arbeitsfelder waren die Familien-
und Frauvenbildung, die Schwangerenbera-
tung und Sexualpadagogik, die Arbeitsver-
mittlung im SGB Il Bereich und die Bildungsbe-
ratung in den Projekten , Lernende Regionen”
und ,Lernen vor Ori”. Von 1992 - 2013 hat-
te sie die GeschdftsfGhrung des Vereins und
die Leitung der Beratungsstelle der pro fa-
milia Augsburg inne. Seit 2010 unterstiitzte
sie aktiv die Arbeit der dvb-Regionalgruppe
Baden-Wirttemberg und wurde 2013 Spre-
cherin der Fachgruppe ,,Selbststdndige Bera-
ter/innen”. Seit April 2014 ist sie Mitglied des
dvb-Bundesvorstands.

Der Markt der Berater/innen im Bereich Bildung, Be-
ruf und Beschaftigung boomt. War bis 1998 Berufs-
beratung ausschlieBlich eine Doméne der Bundesan-
stalt fir Arbeit, hat sich seither in diesem Bereich ein
weitlaufiges Feld auch fir selbststandige Berater/innen
eroffnet.

Immer mehr Frauen und M@nner méchten Jugendliche
und Erwachsene in der Phase der beruflichen Orien-
tierung beraten oder zu mehr beruflichen Erfolg ver-
helfen - sei es als Karriere - oder Laufbahnberaterin,
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als Businesscoach, als Mediatorin oder Bewerbungs-
coach. Und auch die Zahl derer, die Unternehmen und
Organisationen mitihrem Wissen und ihren Erfahrungen
unterstiitzen wollen, wachst. Wie viele Berater/innen
sich in diesem Feld tummeln, weif3 niemand so genau.

Viele starten in eine Berater/innen-Existenz, da hierfiir
kaum Investitionen notwendig sind und die Hoffnung
grof3 ist, damit viel Geld verdienen zu kdnnen. Schlief-
lich fordern Trainerinnen und Berater oft Tagessatze von
1000 Euro und mehr. Dass Selbststandige allein fir ihre
Krankenversicherung und Altersvorsorge aufkommen
miissen, bei Krankheit und im Urlaub nichts verdienen
und gewisse Kosten, vor allem fir Werbung anfallen,
wird dabei oft bersehen. Um auf ein Angestelltenge-
halt von 4000 Euro zu kommen, muss ein Umsatz von
ca. 8000 Euro im Monat erwirtschaftet werden.

Das habe ich bisher noch nie erreicht,
und ich glaube, das tun die wenigsten
meiner Kolleg/innen, die ihre Dienst-
leistung auch fir Privatpersonen an-
bieten. Denn das Problem mit den
Selbstzahler/innen ist, dass man von
ihnen nur Kleinstauftrage — also Bera-
tungsprozesse von 5 -7 Stunden be-
kommt. Und nur wenige Frauen und
Manner sind bereit, fir eine Sitzung
mehr als 100 Euro zu bezahlen. Also misste ich minde-
stens 20 Beratungen in der Woche durchfihren.

o-O

Damit so viele Auftrage mdglich sind, braucht man
Kontakte und Kooperationspartner, muss das Marke-
ting optimal laufen und man muss stetig entsprechend
viel Zeit und Geld dafir investieren. Gleichzeitig mus-
sen die Zielgruppen und die Themen, mit denen man
diese ansprechen will, genau definiert werden, um eine
Argumentationskette aufbauen zu kénnen, warum eine
Person X oder ein Unternehmen Y gerade zu mir als
Beraterin kommen oder mich beauftragen sollte.

Als ProfilPASS-Beraterin ist mein Schwerpunkt innerhalb
der Beratung im Bereich Bildung, Beruf und Beschafti-
gung die Kompetenzbilanzierung und Zielentwicklung
for Menschen in beruflichen Umbruchsituationen zu
betreiben oder Unternehmen zu unterstiitzen, die eine
ressourcenorientierte Personalentwicklung entwickeln
wollen.
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Neben der klare Beschreibung des Profils meiner
Dienstleistung und dem individuellen Gewinn fir die
Auftraggeber oder Ratsuchenden, war und ist fir mich
die Darstellung meines Beratungsversténdnisses und
meiner Qualifikationen sowie meiner bisherigen be-
ruflichen Erfahrungen eine wichtige vertrauensbilden-
de MaBnahme innerhalb der Akquisition. Gleichzeitig
stellt sich mir immer wieder die Frage, wie und wo
ich mich professionell und authentisch auf dem Markt
prasentieren und die Qualitat meiner Beratungstatig-
keit darstellen kann, um mich von den vielen, teilweise
unseridsen und fachlich gering qualifizierten Anbietern
abzugrenzen. Da es keine Definition des Berufsbildes
oder eine Vereinheitlichung der Qualifikationen, die
Beratende mitbringen missen gibt, kann sich jede/r
,Berufs- Bildungs- oder Laufbahnberater/in” oder ,Kar-
rierecoach” nennen. Somit fallt es nicht nur Ratsuchen-
den schwer, sich auf diesem unibersichtlichen Markt
zurechtzufinden.

Zu Beginn meiner Selbststandigkeit prifte ich unter-
schiedlichste Datenbanken, Beratungsverbande und
Netzwerke, inwieweit diese eventuelle fir meine Wer-
bestrategie hilfreich sein kénnten. So bin ich 2008 bei
meiner Recherche auf das BerufsBeraterRegister (BBR)
und den deutschen Verband fir Bildungs- und Berufs-
beratung e.V. (dvb) gekommen.

Die Kriterien fir die Verdffentlichung im Register und die
Zugehdrigkeit zu einem bundesweit organisierten Fach-
verband, der sich als Anwalt gleichzeitig fir Ratsuchen-
de und Beratende versteht, entsprach mir und meinem
Beratungsverstandnis und bot mir eine fachlich akzep-
tierte und qualitétssichernde Prasentationsméglichkeit.
Auch fand ich hier eine Plattform fir Informations- und
Erfahrungsaustausch, interessante Fortbildungsange-
bote und die Méglichkeit, mich politisch zu engagieren.
Als Einzelkampferin ist ein regelmafiger Austausch mit
Kolleg/innen im Sinne der Reflexion der eigenen Arbeit
for mich sehr wichtig um die Qualitat meiner Dienst-
leistungen stetig zu verbessern. Mit Anderen relevante
Fragen in Bezug auf Beratungsansatze und Methoden,
Inhalte, Themen und Zielgruppen, die strukturellen Be-
dingungen und gesetzlichen Vorgaben, aktuelle Trends
und Erwartungen von Ratsuchenden und Arbeitsmarkt
diskutieren zu kénnen, ist ein guter Weg, voneinander
zu lernen und sich stetig weiterzuentwickeln.

Der Kontakt mit anderen Berater/innen, ob in der Bun-
desagentur fir Arbeit tétig oder bei anderen Einrich-
tungen im Bereich Bildung, Beruf und Beschaftigung
angestellt, férdert durch den Perspektivwechsel das

gegenseitige Verstdndnis, um einerseits den Bedirf-
nissen der Ratsuchenden optimal gerecht werden zu
kénnen und anderseits gemeinsam fir die Verbesserung
der Bedingungen, unter denen Beratung stattfindet, zu
kampfen.

Die Besonderheiten, mit denen sich selbststandige Be-
rater/innen konfrontiert sehen, erfordern aber zusdtz-
lich einen spezialisierten Blick auf deren Frage- und
Problemstellungen.

Uns Berater/innen ist bewusst, dass wir in unserer Bera-
tungsrolle immer in Spannungsfeldern stehen und diese
nicht auflésen kénnen, sondern aushalten und kreativ
gestalten missen. Solche Spannungsfelder entstehen
z.B. zwischen kritischer Distanz und Solidaritat, zwi-
schen institutionellem Auftrag und den Bedirfnissen der
beteiligten Personen oder zwischen knappen Ressour-
cen und anstehenden Problemen. Wir missen das gei-
stige Eigentum unserer Auftraggeber/innen, vor allem
wenn wir fir Unternehmen tatig sind, wahren und ver-
trauliche Informationen nicht zu unserer persénlichen
Bereicherung nutzen. Aber wir Selbststandigen missen
zudem im Sinne der Selbstverantwortung auch auf lei-
stungsgerechte Entlohnung achten, uns stetig um neue
Auftrage kimmern und den Spagat zwischen gesell-
schaftspolitischem Engagement und wirtschaftlichem
Denken schaffen.

Der dvb bietet mit der Fachgruppe ,Selbststandige Be-
rater/innen” ein gutes Forum, sich mit Kolleg/innen
Uber die verbindenden Themen und Erfahrungen aus-
zutauschen, gemeinsame Strategien und Projekte zu
entwickeln und unseren besonderen Bedirfnissen Aus-
druck zu verleihen.

Folgende Fragen und Stichworte stehen exemplarisch
fir die vielen Themen, mit denen wir selbststéndige Be-
rater/innen uns in der Fachgruppe beschaftigen:

o ,Wirksame Wege der Akquisition und Werbung?2”

o ,Welchen Versicherungsschutz
bendtige ich wirklich2”
e ,Konkrete Erfahrungen mit Finanzierungs- und
Férderméglichkeiten von Beratung?”
e ,Was tun, wenn Ratsuchende nicht bezahlen2”
o ,Wie mache ich kollegiale Beratung effektive”

e ,Umgang mit Ratsuchenden, die von der Agentur
mit Arbeit geschickt werden?2”

e ,Verschiedene Beratungsansatze und —-methoden
im Sinne der Ratsuchenden?”

e Klarung von unterschiedlichen Auftrégen inner-
halb einer Beratung (die der Jugendlichen und die
der Eltern oder anderer Dritte als Auftraggeber und
Zahlende)”

e ,Abgrenzung und Schutz vor Burnout”

e ,Kooperation und gemeinsame Projekte”

e ,Trends auf dem Arbeitsmarkt”

o Erfahrungen mit Zertifizierungsmaglichkeiten”

Als Sprecherin der Fachgruppe mdchte ich selbststan-

dige Berater/innen motivieren, im dvb Mitglied zu wer-

den und diese einladen, innerhalb der Fachgruppe den
gegenseitigen Austausch zu unterstitzen und unserer

Stimme mehr Nachdruck zu verleihen.
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