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Einfihrende Bemerkungen zum Beratungs-Training

Das vorliegende Training ist als Hilfe zur Gesprachsfiihrung in der Beratung zu
verstehen. Es richtet sich an tatige und angehende Berater’, die von ,pédagogi-
schen Praktikern“ (von Eltern, Lehrern und Erziehern) aufgesucht werden. Ele-
mente des Programms sind auch fur Gesprache mit Kindern und Jugendlichen
hilfreich.

Das Training umfasst neun Einheiten, die unserer Auffassung nach die wichtigs-
ten Kommunikationsformen fur die Gesprachsfiuihrung enthalten. Es handelt sich
dabei nicht um vollig neue Verhaltensweisen, sondern um allgemein bekannte,
die wir alle bereits mehr oder weniger gut gelernt haben und mit denen wir unse-
re Alltagsprobleme grol3tenteils sehr effektiv bewdltigen. Das Training will also
das Gesprachsverhalten von Beratern nicht von Grund auf neu gestalten oder
umstrukturieren, sondern auf vorhandenem aufbauen. Dabei werden dem Leser
einige Kommunikationsformen leichtfallen, andere Schwierigkeiten bereiten.

Das Programm kann ,im Alleingang” oder in Trainingsgruppen durchgearbeitet
werden. In jeder Trainingseinheit werden Grunduberlegungen zur Funktion des
jeweiligen Beraterverhaltens entwickelt und konkrete Hinweise fur seine prakti-
sche Anwendung gegeben. An Trainingsmaterial aus der Beratungspraxis kann
der Leser sein Kénnen erproben und anhand von Lésungsvorschlagen tberpri-
fen. Diese praktischen Ubungen geben ihm Hinweise, wo er sicher sein kann und
in welchen Bereichen das gewohnte Gespréchsverhalten korrigiert, ergéanzt oder
ausgebaut werden sollte.

Das Training soll einen Uberblick ber die ganze Breite der Gesprachsmaglich-
keiten vermitteln und dazu anregen, diesen Spielraum in Beratungen auch zu
nutzen.

Ich hoffe, mit diesem Trainingsprogramm angehenden Beratern den Einstieg zu
erleichtern und erfahrenen Beratern die Mdglichkeit der Bestatigung und Korrek-
tur ihres Gespréachsverhaltens zu geben.

Viel Freude dabei!

! Wir benutzen hier wegen der sprachlichen Flissigkeit die méannliche Form auch dann, wenn
Beraterinnen, Lehrerinnen oder Erzieherinnen gemeint sind.



Beratung: neun Gesprachsformen und ihre Funktionen

Die folgende Abbildung stellt neun Gesprachsformen der Beratung im Zusam-
menhang dar. Sie werden hier zwar unterschieden und getrennt vermittelt, im
Beratungsprozess greifen sie ineinander und bilden eine Gespréachsfuhrung ,aus
einem Guss".
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Abbildung: Ubersicht zu neun Gespréachsformen fiir drei Beratungs-Funktionen

Wir gehen davon aus, dass der Berater zu einer guten Verstadndigung mit dem
Klienten beitragt, wenn es ihm gelingt, neun Gesprachsformen kompetent zu nut-
zen, die drei zentrale Funktionen der Gespréachsleitung erfullen: das einfihlende
Verstehen in den anderen zu sichern, auf das Gesprach aktiv Einfluss zu neh-
men und die Beziehung akzeptabel zu gestalten.

Dabei sind zwei schwer miteinander vereinbare Aufgaben auszubalancieren. Er
sollte den Klienten einfihlend verstehen und auf den Beratungsprozess gleich-
zeitig aktiv Einfluss nehmen.

"Verstehen“ meint im zweifachen Sinne des Wortes, die Sachverhalte, die der
Klient schildert, d.h. seine Wahrnehmungen, Gedanken, Gefuhle, Wertvorstel-



lungen, Motive und Handlungen zu begreifen. Fir diese Aufgabe werden dem
Berater hier vier Verhaltensweisen vermittelt:

Offen fragen: Wenn sich der Klient missverstandlich oder unvollstandig aus-
drickt, sollte der Berater durch offene Fragen zur Prazisierung von Sachver-
halten, Gedanken und Geflihlen beitragen. Dabei ist die Fahigkeit besonders
wichtig, offene Fragen zu stellen, um den Klienten zu freien AuRBerungen zu
ermutigen.

Aufmerksam zuhoéren: Wenn der Klient frei und verstandlich spricht und der
Berater ihm folgen kann, sollte er vorwiegend den Schilderungen lauschen
und zum Fortfahren ermutigen. Dabei sollte der Berater aufmerksam und inte-
ressiert bei der Sache sein.

Gedanken pragnant zusammenfassen: Zur Klarung von Vorstellungen und
Gedanken des Klienten tragt der Berater bei, indem er diesbeziigliche AuRe-
rungen des Klienten mit eigenen Worten wiederholt. Er sollte die von Klienten
geaul3erten Gedanken maoglichst pragnant wiedergeben.

Gefuhle treffend wiedergeben: Soweit Geflihle das Denken und Handeln des
Klienten beziglich des Beratungsthemas beriihren, sollte der Berater durch
ihre Verbalisierung zu ihrer Klarung beitragen. Das geschieht dadurch, dass
er in der Lage ist, die Gefluhle — auch zwiespéltige Geflihle — des Klienten
treffend zu benennen.

Durch diese Verhaltensweisen lenkt der Berater den Verstandigungsprozess nur
wenig. Er folgt dem Gesprachsfluss des Klienten. Im Sinne eines zlgigen Prob-
lemlosungsprozesses muss er immer wieder auch aktiv werden und auf den
Klienten lenkend Einfluss nehmen. Dazu dienen vor allem die folgenden drei Ge-
sprachsformen:

Transparent strukturieren: Um kooperativ vorzugehen, muss die Vorgehens-
weise fur den Klienten transparent sein. Um zu gemeinsamen Absprachen zu
kommen, fasst der Berater am Ende eines jeden Handlungsschrittes die Er-
gebnisse des letzten Abschnittes zusammen und bietet weitere Vorgehens-
weisen an.

Kreative Loésungen entwickeln: Fur die Losung seiner Probleme soll der Klient
eigene kreative Losungen entwickeln. Um tatséchlich einen Dialog zu fuhren,
der nicht kunstlich eingeschrénkt werden sollte, darf auch der Berater L06-
sungsideen einbringen, aus denen sich der Klient passende auswahlen oder
an denen er eigene Ideen entwickeln kann. Uberdies tragt der Berater dazu
bei, dass der Klient die Mal3nahmen kritisch beurteilen kann.

Klar Stellung nehmen: Auch der Berater hat im Zusammenhang mit dem Be-
ratungsthema eigene Vorstellungen, Gedanken und Geftihle. Er sollte in der
Lage sein, diese in zielgerichteter Form in der Beratung zu &uf3ern und damit
zu Klarung und LOsung beizutragen. Dies kann gelegentlich kritisch sein und
sollte daher klar und eindeutig sein.



Einfuhlendes Verstehen und aktive Einflussnahme stehen in einem dialektischen
Spannungsverhaltnis zueinander. Sie erganzen sich, um das Gesprach nicht in
die eine oder andere problematische Richtung einseitig werden zu lassen. AUs-
schlie3liches Verstehen dreht sich gern unstrukturiert im Kreis und verharrt in
harmonisierender Stagnation, wenn es nicht durch aktives Einflussnehmen aus-
geglichen wird. Umgekehrt fuhrt blo3e Einflussnahme zu direktiver Bevormun-
dung des Klienten und tberfordert ihn mit unangepassten Losungsideen oder mit
Kritik, wenn der Berater keine verstehenden Gesprachsformen zeigt.

Berater und Klient gehen miteinander eine Beratungsbeziehung ein, die wie alle
Beziehungen gestaltet, standig ausbalanciert und gelegentlich explizit geklart
werden muss. Der Beziehungsgestaltung dienen folgende Gesprachsformen:

Sensibel kommunizieren: Der Berater sollte sich dartiber im Klaren sein, dass
seine AuRerungen immer auch die Beziehung zum Klienten gestalten. Diese
Beziehung ist nicht einfach zu gestalten. Psychologische Beratung bedeutet,
auf gleicher Augenhthe zu kommunizieren. Sie findet in einem Dialog unter
Gleichen statt. Der Berater darf beispielsweise weder in eine psychotherapeu-
tische noch eine Ratgeber-Rolle einnehmen. Er muss Abhéngigkeitstenden-
zen, Anlehnungsbedurfnisse und verdeckte Freundschaftsangebote erkennen
und Abwehrhaltungen aushalten. Dabei ist eine gute Balance zwischen All-
tagsmenschlichkeit und Professionalitat zu halten.

Explizit meta-kommunizieren: Reicht sensible Kommunikation nicht aus und
treten ungeklarte oder falsche Erwartungen an die Beratung, Rollen-Missver-
standnisse oder andere Stoérungen zwischen Klient und Berater auf, themati-
siert der Berater sie explizit.

Es kann durchaus sinnvoll sein, dass der Berater Uber einen langeren Zeitraum
vorwiegend in einer bestimmten Weise kommuniziert, z.B. Gefiihle wiedergibt
oder offene Fragen stellt. In der Regel lauft die Beratung aber im raschen Wech-
sel mehrerer Verhaltensweisen ab. Hierfiir kann es keine allgemein giltigen Re-
geln geben. Das wichtigste Kriterium fur die Angemessenheit des Gesprachsver-
haltens eines Beraters sind immer die unmittelbaren und teilweise auch die lang-
fristigen Reaktionen des Klienten. Der Berater kann sich viele Fehler ,leisten,
wenn er sich nach den Reaktionen des Klienten richtet und sein Verhalten dem-
entsprechend anpasst.

Wie diese Gesprachsformen aussehen, wird in den Kapiteln dieser Materialie im
Detail ausgefuhrt. Zum tieferen Verstehen soll vorher noch das theoretische
Konzept der psychologischen Beratung dargestellt werden.

Beratung als professionelle Verstandigung: Auseinan dersetzung und Ko-
operation in einem Problemlésungsprozess

Hinter diesem Training steht ein Konzept, das ,Beratung” als kooperativen Ver-
standigungsprozess von Klient und Berater versteht. Dieses Konzept wird aus
der Unterscheidung von psychologischer Beratung und Psychotherapie verstand-
lich. Denn die wichtigsten Beratungskonzepte sind aus psychotherapeutischen
Ansatzen entwickelt worden und begreifen sich als verkirzte Psychotherapien,



deren Handlungsregeln sie weitgehend tlbernommen haben. Eine prazise Defini-
tion, die psychologische Beratung und Therapie klar trennt, liegt unseres Wis-
sens nirgendwo vor. Sie kann auch hier nicht geleistet werden. Allerdings sollen
einige Hinweise unser Verstandnis von Beratung als professionalisierter Alltags-
verstandigung deutlich machen.

Ubereinstimmend mit vielen therapeutischen Anséatzen gilt hier die Auffassung,
dass Beratung nur dann hilfreich ist, wenn sie dem Klienten eine mdglichst angst-
freie Atmosphéare bietet. Ein angstfreies Beratungsklima ist dadurch gekenn-
zeichnet, dass der Klient seine Wahrnehmungen, Gedanken, Geflihle und Vor-
stellungen &aul3ert, weil er weil3, dass sie auch dann ernst genommen werden,
wenn sie denen des Beraters nicht entsprechen. Durch einfihlendes Verstehen
wird Angst vermindert und Vertrauen aufgebaut. In die entsprechenden Trai-
ningseinheiten gehen deshalb auch Elemente verschiedener Therapie-Ansatze
ein. Sie werden jedoch vor dem Hintergrund des vorliegenden Beratungskonzep-
tes und nicht bruchlos im Sinne ihrer jeweiligen therapeutischen ,Weltanschau-
ung“ verwendet.

Beratung als Problemlésung

Beratung richtet sich im Gegensatz zu vielen psychotherapeutischen Ansatzen
vorwiegend nicht auf die Veranderung der Personlichkeit des Klienten, sondern
auf die Veranderung eines Problems des Klienten. Persodnlichkeits- bzw. Verhal-
tensanderungen des Klienten sind also eher ,Mittel zum Zweck". Dabei werden
auch Eigenanteile des Klienten am Problem und dysfunktionale Aspekte seiner
Personlichkeit in den Blick genommen und gegebenenfalls zu verandern ange-
strebt, aber nicht grundsatzlich zum Ziel und Angelpunkt der Beratung gemacht.

Beratung als Auseinandersetzung

Beratung wird hier vorwiegend verstanden als ein Prozess der Auseinanderset-
zung Uber unterschiedliche Sichtweisen, d.h. Gber Annahmen und Kenntnisse,
die Berater und Klient zum Problem besitzen. Eine solche Auseinandersetzung
ist besser als ein ,Sich-Beraten“ gekennzeichnet und nicht als ,Rat-Geben* eines
psychologischen ,Besserwissers” oder als ,Hebammen-Kunst" in Bezug auf ver-
borgenen und gehemmte Persdnlichkeitsbezilige, infantile Beziehungsstrukturen,
paradoxe Kommunikationsformen o.&4. Es handelt sich um einen Dialog, der auf
die Verstandigung uber unterschiedliche Perspektiven abzielt. Die — dosierten —
Unterschiede zwischen der Problemsicht des Klienten und der des Beraters ma-
chen das verandernde Moment der dialogischen Beratung aus. Beratung ist in
diesem Sinne als gleichberechtigter, gegenseitiger Lehr-Lern-Prozess denn als
Information, Anleitung oder als Aufdeckung tiefliegender psychischer Strukturen
der einen Person mit Hilfe der andere zu sehen.

Beratung als Kooperation

Im Gegensatz zum Therapeuten sollte sich der Berater auch auf inhaltliche Aus-
einandersetzungen um die angemessensten Sichtweisen, Annahmen und Prob-
lemlésungen mit dem Klienten einlassen. Die ,Abwehr* des Klienten gegen spe-



zifische Sichtweisen des Beraters wird als sinnvoller Ausdruck von Feldkompe-
tenz gesehen, nicht als Hinrweis auf die psychische Struktur des Klienten, die
tranformiert werden soll. Lehnt der Klient bewahrte Problemésungsideen aus
dem Vor-,Rat" des erfahrenen Beraters ab, missen — so ist die Grundhaltung —
die Ideen angepasst werden, nicht die Personlichkeit des Klienten. Dies heisst,
dass sich beide als gleichwertige Kooperationspartner sehen. Besonders flr den
Berater ist dies eine schwer zu erreichende und immer wieder angefochtene
Grundhaltung.

Einerseits gehort zur Kooperation Arbeitsteilung und unterschiedliche Kompeten-
zen der Kooperationspartner. Wahrend der Klient hier als ,Feldfachmann®, als
Experte fur seinen padagogischen Arbeitsbereich gilt, in dem er die Verantwor-
tung tragt, verstehen wir den Berater als ,Modellfachmann®.

Er kennt das padagogische Feld des Klienten entweder gar nicht aus eigener
Anschauung oder nur durch gelegentliche Einblicke. Er kennt auch die einzelnen
Interaktionspartner des Klienten nicht. Deshalb sollte er dem Klienten den Kom-
petenzbereich des padagogischen Feldes klar zugestehen. Daflr bringt er selbst
Kenntnisse aus vielen verschiedenen Beratungen ein, kennt Modelle der Analyse
und Veranderungen von Problemen sowie theoretische Grundlagen und Prinzi-
pien psychologischer Vorgénge der individuellen menschlichen Entwicklung und
Sozialisation, der Kommunikation und Interaktion, sozialer Gruppen und Organi-
sationen.

Diese getrennten Kompetenzen sollen fruchtbar miteinander verbunden werden.
Das wiederum setzt Kompetenzuberschneidungen voraus. Sie implizieren unter-
schiedliche Auffassungen, um die sich beide argumentativ im obengenannten
Sinne auseinandersetzen muissen.

Voraussetzung beim Klienten: Entscheidungsfahigkeit

Beratung wird somit gesehen als gemeinsamer Versuch der Problemlésung, der
die Auseinandersetzung uber Sichtweisen und Ldsungswege im Sinne eines
zweiseitigen Lernprozesses einschliel3t. Diese Auffassung von Beratung schlagt
sich in Erwartungen an die Person des Klienten nieder, die fir Psychotherapie-
klienten nicht gelten: Der Berater geht davon aus, dass der Klient in der Lage ist,
eigene Wiinsche, Bedenken und Vorschlage einzubringen und sich gegebenen-
falls auch gegeniber den Vorstellungen des Beraters zur Wehr zu setzen. Er
sollte Entscheidungen zwischen verschiedenen Alternativen féllen kénnen. Wo
es notig ist, sollte er aber auch Entscheidungen und Lésungen aufschieben und
den damit verbundenen Zustand der Ungewissheit ertragen konnen. Dariberhi-
naus kann er zumindest zeitweise Abstand von eigenen und fremden Erwartun-
gen an seine eigene Person und Rolle nehmen, um sich selbst als Mitverursa-
cher am Problem sehen zu kénnen und. gegebenenfalls zu verandern. Schliel3-
lich wird angenommen, dass der Klient seine Realitat weitgehend unverzerrt
wahrnehmen und sein eigenes Handeln daran tberprifen kann, sich also gegen
unerwartete Erfahrungen nicht durch eine ,defekte Prifungstechnik® abschirmt.
Diese Uberlegungen dirfen nicht missverstanden werden als Indikationskriterien
fur die Beratungsfahigkeit eines Klienten. Man kann davon ausgehen, dass die



Beratung einem therapiebediirftigen Klienten nicht schadet, sondern dass sie ihm
die Moglichkeit bietet, gemeinsam mit dem Berater die richtige therapeutische
Hilfe zu finden.

Funktion von Beratung: Bricke zwischen Problem- und Hilfesystem

Professionelle Beratung hat unserer Auffassung nach die Funktion einer Briicke
zwischen dem System, das ein Problem hat, und mdglichen Hilfesystemen. Prob-
lemsysteme sind oft Individuen, kénnen aber auch Personengruppen oder Orga-
nisationen sein. Hilfesysteme konnen im Problemsystem selbst vorhanden sein;
z.B. unerkannte Ressourcen von Personen, Gruppen oder Organisationen. Viel-
fach muss Beratung aber zu zusétzlichen Hilfesystemen fiihren, die die Gesell-
schaft zur Verfigung stellt. Wir finden sie vor allem in den ,reproduktiven“ Be-
reichen Bildung, Gesundheit und Soziales. Allerdings sollte Beratung auch den
Zugang zu den ,produktiven* Ressourcen Geld, Recht und Arbeit ermoglichen.

Beratung als Briicke

...hat Kenntnisse tber
das Problemsystem
die Hilfesysteme

...und besitzt
professionelle Gespréachs-
kompetenzen
Hilfesysteme

Problems ystem  Mittel
* Organisation Geld, Recht, Arbeit
. Grqp_pe * Soziale Integration
* Individuum Forderung, Betreuung, Pflege

* Gesundheit

Medizin, Psychotherapie

* Bildung

Wissensvermittlung, Kompe-
tenztraining

* Problemsystem selbst
Ressourcen, Potentiale

Abbildung: Professionelle Beratung als Briicke zwischen Problem und Hilfe



Diese Briucke hat ihre Fundamente auf beiden Seiten. Sie befasst sich nicht nur
mit dem Klienten, dem ratsuchenden Problemsystem, und schickt ihn dann unbe-
gleitet hiniber, sondern muss im Prinzip Problem- und Hilfesystem aufeinander
vorbereiten. Das geht oft am besten, wenn die Beratung selbst zugleich auch die
Kompetenzen eines Hilfesystems besitzt; d.h. an sich selbst vermittelt, wenn der
Berater beispielsweise auch Therapeut, SozialpAdagoge oder Mediator ist.

Psychologische Beratung als professionelle Verstand igung

Die allgemeine menschliche Fahigkeit zur Alltagsverstandigung hat sich in lan-
gen Jahren kommunikativ sehr erfolgreicher Lebenspraxis entwickelt und erweist
sich auch im alltaglichen Einander-Beraten meist als hilfreich und brauchbar. Au-
Rerdem baut unsere Sprache auf einer nach Jahrtausenden zéhlenden Kommu-
nikationskultur auf und mit der Sprache nehmen wir diese kommunikativen Kom-
petenzen in unser Repertoire intuitiv auf und passen sie aufgrund unserer Erfah-
rungen an.

Grundlegende Prinzipien unserer Alltagsverstandigung sind von zwei ebenso
erfolgreichen wie verschiedenen Kommunikationsexperten erstmals 1981 verof-
fentlicht worden. Mit Habermas’ ,Theorie kommunikativen Handelns" (1981) und
Schulz von Thun’s ,Miteinander reden” (ebenfalls 1981) liegen zentrale theoreti-
sche Grundlagen fur die allgemeine Beratung vor. In diesem Sinne kann Bera-
tung als professionelle Verstandigung konzipiert werden.

Im Folgenden geht es um Verstandigung in der Beratung einzelner Personen.
Die Ausfuhrungen gelten allerdings im Grundsatz auch fir die Beratung von
Gruppen und Organisationen. Zunachst ein Beispiel, um ,Bodenhaftung zu hal-

“

ten®.

Eine 28jahrige Frau, alleinerziehende Mutter von zwei Soéhnen (6 und 10 Jahre alt),
sucht den schulpsychologischen Berater auf. Die Lehrerin des Zehnjahrigen hat sie auf
den Berater verwiesen, weil ,der Junge zunehmend Probleme im Unterricht macht“. Er
ist bereits Mitglied einer Fordergruppe, die von einer Beratungslehrerin durchgefuhrt
wird. Dies ist dem Schulpsychologen bekannt. Den Jungen kennt er aus einem Ge-
sprach und Beobachtungen.

Genaueres Nachfragen ergibt, dass die Lehrerin sich Gber mangelnde Beteiligung des
Jungen, Unruhe, Konzentrationsstérungen und Traumerei beklagt. Dies verunsichert die
Mutter. Sie fragt den Berater mehrfach, ob ihr Sohn konzentrationsschwach sei. Die Leh-
rerin hat von einem ,hyperkinesische Dingsda“ gesprochen. ,Sie kennen ihn doch auch.
Haben Sie sowas bei ihm auch festgestellt?"

Im weiteren Verlauf des Gespraches gibt sie an, dass sie seine Traumerei zu Hause
auch erlebt, z.B. bei den Hausaufgaben. ,Ist das nicht normale Lustlosigkeit?* fragt sie.

Uberhaupt - die Hausaufgaben: ,Wie kann man den Jungen dazu bringen, seine
Hausaufgaben selbstandig und vor allem ordentlich zu machen?* will sie wissen. Wenn
sie seine Hausaufgaben beaufsichtigt, geht es ja ganz gut. Aber wehe, wenn sie nicht da
ist. Er kommt kaum voran, wenn er Uberhaupt anfangt. Und am Ende sehen die
Hausaufgaben ‘ziemlich sauisch’ aus. Die Lehrerin hat auch gesagt, dass der Junge
unbedingt seine Hausaufgaben besser machen muss, wenn er die Anforderungen der
weiterflhrenden Schule bestehen soll. Aber sie kann nicht jeden Tag mit ihm zu Hause
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sitzen. Schliel3lich muss sie auch arbeiten. Und wenn sie nachmittags nach Hause
kommt, ist sie oft so geschafft, dass sie nicht auch noch grof3e Lust hat, ,die Hausauf-
gabenarie* durchzustehen.

Wer ihn dann beaufsichtigt, fragt der Berater. Ja, ihre Mutter, seine Grol3mutter, wohnt
bei ihr und betreut die Kinder haufig. Aber die ist viel zu nachgiebig und lasst sich von
den Jungen auf der Nase herumtanzen. Die kann unmdglich die Hausaufgaben betreu-
en. Oft hat die GroBmutter Kopfschmerzen und kann sich nicht konzentrieren. Da ware
es schon besser, wenn sie sich tberhaupt nicht in die Schulangelegenheiten der Kinder
einmischt. Sie selbst hat Schuldgefiihle, dass sie ihre Mutter damit belastet. Anderer-
seits wohnt diese aber bei ihr in der Wohnung. Dafiir kann sie doch wohl eine Gegen-
leistung verlangen.

Das Gesprach fuhrt auch zum Vater des Jungen. Sie weil3 allerdings nicht, wo der sich
aufhalt. Unterhaltszahlungen erhalt sie nur von dem Vater des jingeren Sohnes, ihrem
zweiten Partner. Der taucht ab und zu auf und ,mischt die beiden Jungen so auf, dass
sie zwei Wochen brauchen, bis sie wieder zur Ruhe kommen*. Er verspricht ihnen lauter
Sachen, die er dann nicht einhdlt, 1asst sie fernsehen, wann sie wollen usw. Aber wenn
ihm irgendwas nicht passt, wird er sofort wiitend und brutal. Hinterher tut es ihm leid und
er Uberschuttet sie mit teuren Geschenken. So chaotisch war er schon immer. Darum
hat sie sich ja auch von ihm getrennt. Am besten ware es wirklich, wenn er sich nicht
mehr blicken lassen wiirde. Da ist der ,Bekannte" der Gro3mutter doch ganz anders -
viel ruhiger und gelassener. Sie merkt, dass dieser Mann auf die Jungen einen sehr po-
sitiven EinfluR hat, wenn er in der Wohnung ist.

Im weiteren Verlauf des Gespraches hat der Berater den Eindruck, dass sie in einem
gefuhlsmafigen Zwiespalt steckt: Einerseits macht sie sich ziemlich groRe Sorgen um
ihren Zehnjahrigen. Sie mdchte offenbar gern, dass er die weiterfihrende Schule be-
sucht und fihlt sich verunsichert durch die Warnungen der Lehrerin. Sie will ihren Sohn
mehr unterstitzen. Auf der anderen Seite sind ihr seine Schulleistungen zugleich auch
Jrgendwie egal“, wenn sie an ihre eigenen Probleme denkt. Als alleinstehende Frau mit
zwei Kindern fuhlt sie sich oft Gberfordert ...

Ein Problem mit mehreren Aspekten! Wie soll der Berater vorgehen? An welchen
Leitlinien sollte sich die Beratung orientieren, um einen hilfreichen Weg durch die
Problemlandschaft zu finden?

Legt man solche Beispiele Studierenden und Praktiker/innen in ausfthrlicher
Form vor und bittet sie, diejenigen Fragen zu benennen, die sich ihnen als erste
aufdrdngen und welchen Schwerpunkt die Beratung in diesem Fall setzen soll,
um herauszufinden, worum es ihrer Meinung nach hier im Kern geht.

Die meisten der daraufhin genannten Fragen und Schwerpunktsetzungen liel3en
sich recht gut in vier Themenfelder gruppieren:

Welche sind die objektiven Fakten? Die Befragten wollen z.B. wissen, ob der
Junge tatsachlich betrachtliche Konzentrationsprobleme hat.

Wie erleben die Beteiligten geflihlsmafiig die Problemsituation? Die befragten
Studentinnen und Praktikerinnen wirden sich vertieft mit dem inneren Erle-
ben der Mutter und dem Sohn beschéftigen: Welches sind ihre Sorgen, eige-
nen Probleme? Wie erlebt der Junge die Situation?
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Wie gestalten sie ihre zwischenmenschlichen Beziehungen? Schwerpunkt der
Fragen ist hier die Rekonstruktion der Beziehungsregeln zwischen Mutter,
Sohn, GroBmutter, Bruder, 1. und 2. Partner, Bekanntem der Grol3mutter,
Lehrerin, Beratungslehrerin usw. Interessant, wenn auch bei den meisten Be-
fragten nicht im Vordergrund, ist die Beziehungsgestaltung zwischen Mutter
und Berater im Hier-und-jetzt der Beratung: z.B. Handelt es sich um einen
freiwilligen Beratungsauftrag zwischen Auftraggeberin und Auftragnehmer
oder Zwangsberatung?

Was kann zur Problemlosung getan werden? Hier geht es darum, mit der
Mutter MaRnahmen zu planen: Was kann sie verandern? Wirde ihm z.B. eine
Hausaufgabenbetreuung oder ihr eine Selbsthilfegruppe helfen?

Diese Ordnung kommt nicht zufal-

lig zustande. Sie verweist auf vier Wahrhert

grundlegende Bereiche der zwi-

schenmenschlichen Verstandigung .,

im Alltag; vier Themenfelder, mit "o Pl enalte e

denen sich auch Beratung befas- *e, informieren o°

sen muss und denen der Bera- 5 ':-""":: -

tungsprozeB im  Hier-und-Jetzt 5 " (Funen) o versan ¢ Matnahmen =

selbst unterliegt. § azumAusduck § digng ¢ “TANCE) @
= bringen e R N

Nebenbei bemerkt: Habermas be- < o oot %,

zeichnet drei dieser Themenbereiche . %,

in seiner Theorie kommunikativen .+ Beziehungsdefinitionen °e_

Handelns (1981) auch als ,Welten*. . gfsohzéiﬁslg .,

Den Bereich der Mal3hahmenplanung o* ‘e

grenzt er als strategische Kommunika- o’ Akzeptanz e

tion von den drei anderen verstandi-
gungsorientierten Bereichen ab.

Schulz von Thun hat fur die Analyse  apbildung: Vier Themenfelder in der zwischen-
einzelner AuRerungen ein Instru- menschlichen Verstandigung und Beratung

ment entwickelt, das als ,Konzept

der vier Seiten einer Nachricht” und als ,Kommunikationsquadrat” bekannt geworden ist
(1981).

Wenn wir uns in einer professionellen Beratungssituation (ebenso wie im Alltag)
verstandigen, bewegen wir uns kommunikativ in diesen vier Themenfeldern. Je-
des Themenfeld besitzt eine eigene Kommunikationsform und ein Kriterium, an
dem die Gite der Themenbearbeitung beurteilt werden kann.

(1) Sich gegenseitig Uber Sachverhalte informieren

Meisten kommunizieren wir Gber etwas aus dem Themenfeld der Sachverhalte.
Sachverhalte kbnnen Dinge sein, aber auch abstrakte Ideen; alles, was im fakti-
schen Sinn wahr oder unwahr sein kann. Wenn wir uns in diesem Themenfeld
bewegen, informieren wir uns gegenseitig tber sachliche Gegebenheiten. Die zu
diesem Themenfeld gehdrende Kommunikationsform ist ein sich gegenseitig In-
formieren. Dabei gehen wir davon aus, dass diese Informationen wahr sind. Das

12



Qualitatskriterium fur unsere Kommunikation in diesem Themenfeld ist darum
Wabhrheit.

In unserem Beispiel wiinscht die Mutter wahre Informationen zur Frage der Konzentra-
tionsschwéache und Unruhe. Wenn sie fragt, ob ihr Sohn tatsachlich eine Konzentrati-
onsstdrung hat, geht es um einen Sachverhalt. Hier ist die psychodiagnostische Begut-
achtung als Informationsquelle gefragt. Umgekehrt lasst sich der Berater von der Mutter
Uber Sachverhalte informieren, wenn er z.B. nach den Lebensumstanden der Familie
fragt.

(2) Gemeinsam MalRnahmen planen

Ebenfalls sehr oft betreten wir das Themenfeld der Ma3nahmen. Beratung soll ja
zu hilfreichen Handlungen fihren und nicht als bloRe Konversation enden. Bei
Problemen im Alltag laufen wir gewissermal3en zuerst auf dieses Themenfeld
und suchen intuitiv und rasch nach einer wirkungsvollen Losung, die mdglichst
wenige Umstande macht. In der professionellen Beratung geht es hier um die
systematische Planung von problemlésenden Handlungen. Die zu diesem Feld
passende Kommunikationsform ist somit das gemeinsame Planen. Seine Quali-
tat kann man an der Effizienz der geplanten Mal3nahmen beurteilen, nicht an ih-
rer Wahrheit.

Ubrigens sollten professionelle Berater im Gegensatz zu Alltagsmenschen nicht
rasche Ratschlage geben, sondern sich diesem Themenfeld erst nach einer sy-
stematischen Klarung der drei anderen zuwenden. Darum kénnen professionelle
Berater dem Ldsungsdruck psychisch standhalten und die Klienten auch zum L6-
sungsaufschub motivieren.

Die Mutter mochte, dass der Berater ihr eine wirksame Malinahme nennt, wenn sie
fragt, wie sie ihren Jungen dazu bringen kann, die Hausaufgaben selbstandig, sauber
und zlgig zu machen. Ein schneller Rat ware zu kurz gegriffen, wie jeder weil3, der in
der Erziehungsberatung arbeitet. Hier ist gemeinsame Planung und kreative ldeenfin-
dung gefragt, wenn man eine malRgeschneiderte Mal3hahme entwickeln will, die Aus-
sicht auf Erfolg hat.

(3) Einander inneres Erleben zum Ausdruck bringen

Das dritte Themenfeld, unser inneres Erleben, ist flir den Alltagsmenschen weni-
ger offensichtlich als die beiden genannten Themenbereiche. Allein Psycholo-
ginnen werden in ihrem Studium meist darin trainiert, sich Uber inneres Erleben
auszutauschen. Hier geht es um unsere Gefihle. Die Kommunikationsform die-
ses Themenfeldes ist die Expression. Wir bringen einander unser inneres Erle-
ben zum Ausdruck. Fur die professionelle Beratung gibt es dafir Fachbegriffe
wie aktives Zuhoren, einfihlendes Verstehen und Ich-Botschaften. Die Qualitat
des Geflhlsausdrucks kdnnen wir am Kriterium der (selektiven) Authentizitat, der
inneren Wahrhaftigkeit, beurteilen. Wahrheit und Effizienz waren hier fehl am
Platze.

In unserem Beispiel deutet die Mutter eigene Probleme an, bringt Schuldgefihle bezlg-
lich der Belastung der Gromutter zum Ausdruck und macht sich Sorgen um ihren Sohn.
Die Beratung muss ihre Gefiihlsthemen als wichtige Aspekte der Problematik aufgreifen.
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Dabei bringt nicht nur die Mutter ihr inneres Erleben zum Ausdruck, sondern auch der
Berater.

(4) Miteinander Beziehungsregelungen aushandeln

In unserer Kommunikation befassen uns immer auch mit zwischenmenschlichen
Beziehungen, indem wir die Regeln fir ihre Gestaltung miteinander aushandeln -
ausdricklich oder implizit. Wenn wir dies explizit tun, bewegen wir uns im The-
menfeld der Beziehungsregelungen. Solche Regelungen wird man kaum als au-
thentisch, wahr oder effizient bezeichnen. lhre Qualitéat kann man an ihrer Akzep-
tanz in der sozialen Bezugsgruppe messen.

Der Berater wird in unserem Beispiel versuchen, mit der Mutter gemeinsam und spéater
gegebenenfalls mit Mutter, Sohn und Grol3mutter die Beziehungsregelungen in der Fa-
milie zu klaren und bei mangelhafter Akzeptanz neu zu gestalten.

Wenn wir miteinander reden, nehmen wir in jeder AuRerung Bezug auf alle vier
Themenfelder, indem jede AuRerung prinzipiell vier Seiten enthalt: Sachverhalt,
Selbstkundgabe, Beziehungsdefinition und Appell (Schulz von Thun 1981). Aller-
dings geben wir auch jeder AuBerung einen Fokus, beziehen die AuBerung im
Kern auf ein bestimmtes Themenfeld - als Sprecher ebenso wie als Horer. Dar-
um kann es im Kommunikationsprozel3 zu Missverstandnissen und Diffusionen
kommen, wenn Horer und Sprecher die Themenfelder verwechseln oder wenn
eine AuBerung so unklar ist, dass der Horer sie nicht mehr eindeutig zuordnen
kann. An dieser Stelle ist professionelle Beratung gefordert, das jeweilige Thema
bezlglich seines Themenfeldes, der passenden Kommunikationsform und des
gultigen Gutekriterium eindeutig zu machen.

Die Abbildung stellt die vier Themenfelder bewusst getrennt dar. Denn jedes Feld
besitzt die Tendenz, sich von den anderen Feldern zu isolieren und im Sinne ei-
ner Optimierung zu verselbstéandigen. Nur zwischenmenschliche Verstandigung
halt alle vier Bereiche zusammen. Dies gilt fir die Verstandigung im Alltag ge-
nauso wie in der Beratung.

Sie halt die Felder allerdings nur zusammen, wenn sie allen Beteiligten - Klientin-
nen wie Beraterinnen - erlaubt, jederzeit ein neues Thema oder einen Wechsel
von einem Feld zum anderen vorzuschlagen - und solche Vorschlage abzuleh-
nen. Die Verstandigungskompetenz besteht nun darin, einvernehmlich mitein-
ander abzustimmen, woriiber wann beraten wird. Erst dadurch wird die Proble-
matik systematisch aus vier- und damit auch aus vielféaltiger Perspektive betrach-
tet.

Beratung als professionelle Verstandigung beackert gewissermalien alle vier
Themenfelder. Darin unterscheidet sie sich von Therapie. Sie bezieht die The-
menfelder systematisch in den Beratungsprozess ein, koordiniert den Zugang zu
ihnen und misst die Gute der Kommunikation an den genannten Kriterien. Da-
durch geht sie Uber die bloRe Alltagsverstandigung hinaus.

Allerdings gehdrt dazu eine qualifizierte Ausbildung, die kommunikative Kompe-
tenzen ebenso vermittelt wie die (hier nicht behandelte) Aneignung von Wissen
Uber Problem- und Hilfesysteme.
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Zum Schluss - eine Definition
Psychologische Beratung ist nach diesem Konzept ...
.. professionelle Verstandigung ...
.. zwischen (mindestens) zwei Personen, ...
.. von denen (wenigstens) eine — Klient/in — ein Problem hat, ...
.. das mit Hilfe der Beratung geldst werden soll, ...
.. und (mindestens) eine andere — Berater/in — den expliziten Auftrag hat, ...
.. zur Problemldsung in kommunikativer Weise beizutragen; ...

.. d.h. durch strukturierte Gesprachsfuhrung dafir sorgt, dass die Beteiligten
1. einander ihr inneres Erleben (authentisch) zum Ausdruck bringen,
2. (akzeptable) Beziehungsregeln miteinander aushandeln,
3. sich gegenseitig tber empirische Sachverhalte (wahr) informieren und
4. (effiziente) Mal3Bnahmen gemeinsam planen.

Dieses Verstandigungskonzept raumt jeder beteiligten Person — Klient wie Bera-
ter - dieselben Mdglichkeiten ein, Themen aus den vier Themenfeldern ins Spiel
zu bringen sowie zu diesen Themen Meinungen zu auf3ern oder die Auffas-
sungen anderer (unter Bezugnahme auf die genannten Bewertungskriterien) in
Frage zu stellen.
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Zuhoren: Ermutigung durch Aufmerksamkeit

Grundvoraussetzung fir eine offene, vertrauensvolle und angstfreie Beziehung
zwischen Berater und Klient und damit fur eine effektive Beratung ist die Fahig-
keit des Beraters, dem Klienten konzentriert zuzuhdren; d.h. sich in die Wahr-
nehmungen, Geflihle und Gedanken des Klienten einzufiihlen und akzeptierend
zu begreifen, was dieser auszudriicken versucht. Dabei geht es zu Beginn der
Beratung vorwiegend darum, die ganze Breite seiner Probleme kennenzulernen
und nicht zu frah durch konkretisierende Fragen, durch Stellungnahmen oder das
Eingehen auf GefuhlsauRerungen den Problemkreis einzuengen. Besonders
wahrend der ersten Gesprache spricht der Klient in der Regel verschiedene
Themen an, deren gemeinsamer Nenner ("Sinn") haufig ihm selbst unklar ist. Der
Berater hat als Aul3enstehender eher als der betroffene Klient die Mdglichkeit,
das Gemeinsame der einzelnen Schilderungen des Klienten zu erfassen. Dazu
muss er den verschiedenen Themen des Klienten aufmerksam folgen, ohne
gleich einzugreifen und zum Thema zurickzufihren.

Es ist schwierig, dem Klienten tber langere Zeit seine ungeteilte Aufmerksamkeit
zuzuwenden. In dieser Ubungseinheit wird deshalb die Fahigkeit dazu trainiert.

Zuhoren ist grundsatzlich die wichtigste Kommunikationsform in allen Phasen
einer Beratung und ist insbesondere dann angemessen, ...

. wenn die Beratung beginnt,

. wenn der Klient verstandlich ist, d.h. der Berater versteht, was der Klient
meint,

. wenn der Berater lange geredet hat,
. wenn der Klient frei und offen aus sich heraus spricht.

Hinweise

Blickkontakt halten, ohne den Klienten anzustarren! Besonders, wenn der Klient
spricht und den Berater ansieht, sollte dieser ihn anblicken und damit Aufmerk-
samkeit und Interesse signalisieren.

Non-verbal zum Fortfahren und Erklaren ermuntern! Auf der Basis eines kontinu-
ierlichen Blickkontaktes ist es fur eine rasche und dichte Verstandigung hilfreich,
Verstandnis ("lch habe begriffen, was Sie sagen und akzeptiere es") durch Ni-
cken mit dem Kopf, Senken der Augenlider, Lacheln usw. zu signalisieren. Wenn
dem Berater etwas unklar ist, reicht es haufig schon aus, ein ,fragendes Gesicht*
zu machen, um den Klienten zu erklarenden Zusatzbemerkungen zu bringen.

Sitzhaltung! Berater und Klient sollten bequem sitzen und einander zugewandt
sein. Unglnstig ist es, sich direkt konfrontativ gegeniber zu sitzen.

Geschwindigkeit regulieren! Bei manchen Klienten kommt man als Berater ,nicht
mit“, wenn sie zu schnell sprechen, von einem Punkt zum nachsten springen
oder wichtige Informationen auslassen. In diesen Fallen sollte man den Klienten
unbedingt bremsen, indem man ihm einfach mitteilt, dass er zu schnell ist: ,So-
viel krieg' ich auf einmal nicht mit."
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Dem Thema des Klienten folgen! Auch wenn der Klient wahrend der ersten Ge-
sprache haufig springt, muss der Berater in der Lage sein, ihm zu folgen. Als Hil-
fe hat sich erwiesen, wenn der Berater immer dann zusammenfasst, was er ver-
standen hat, wenn der die Informationsmenge durch Zuhéren allein nicht mehr
bewaltigen kann. Durch eine kurze Zusammenfassung bekommt er eine Pause
im Zuhoren und gewinnt wieder Anschluss an den Gedankenweg des Klienten.

Trainingsmaterial

Im Folgenden finden Sie sechs Ubungen zur Verbesserung der Aufmerksamekeit,
des Erinnerns und des Zusammenfassens. Danach erwarten Sie einige Klienten-
auRerungen, die teilweise sehr missverstandlich sind. Diese AuRerungen sollten
auf Verstandlichkeit beurteilt werden. AuRerdem kénnen Sie mdgliche Beraterre-
aktionen im Sinne des hier behandelten Stoffes erproben, indem Sie lhre spon-
tanen Reaktionen formulieren und mit den am Schluss angegebenen Lésungs-
vorschlagen vergleichen.

Aufgaben
1. Erinnern

Schreiben Sie auf, was lhnen von den beiden vorangehenden Seiten spontan
einfallt! Vergleichen Sie das Ergebnis mit dem Text! Wie kam es zum Vergessen
bzw. Erinnern?

2. Non-verbale Signale

Setzen Sie sich vor einen Spiegel und versuchen Sie Folgendes non-verbal, d.h.
durch Mimik und Gestik zu signalisieren:
- ,lch begreife gut, was Sie meinen."
»Ich begreife nicht, was Sie meinen.”
»ich langweile mich.”
»Ich interessiere mich fir das, was Sie sagen.*
.Erzahlen Sie weiter so.”
.Erklaren Sie mir das nochmal.”
»Nicht so schnell .”
» Sle kdnnen ruhig schneller erz&hlen, ich komme gut mit.”
,Das Uberrascht mich positiv (negativ).”
,Das habe ich erwartet.”
».Genau das habe ich schon mal erlebt.”
.Das ist ein vollig neuer Aspekt fir mich.”
.Das haben Sie prima gemacht.”
,Das war nicht so gut.”
.Das hatte ich genau so gemacht.”
.Das hatte ich anders gemacht.”

Versuchen Sie weitere Aussagen zu finden, die Sie nur mimisch oder durch Ges-
tik einem Klienten signalisieren kénnen.

18



3. Sachinhalte aufnehmen, speichern und reproduzier  en.

Horen Sie beliebige Nachrichtensendungen im Radio an, nehmen Sie sie auf
Tonband auf und versuchen Sie 5-10-minitige Abschnitte aus dem Gedé&achtnis
zusammenzufassen. Kontrollieren Sie Ihre Zusammenfassung anhand der Ton-
bandaufnahmen.

4. Kontrollierter Dialog

Horen Sie jemandem eine Weile zu und fassen Sie dann das, was Sie verstan-
den haben, in eigenen Worten zusammen. lhr Gesprachspartner bestatigt oder
die Zusammenfassung. Er fahrt in seiner Darstellung erst fort, wenn Sie eine zu-
treffende Zusammenfassung gegeben haben.

5. Verschiedene Kommunikationskanéale

Sehen Sie (im Fernsehen oder real) einem Gesprach zu und schalten Sie dabei
den Ton ab (halten Sie die Ohren zu). Achten Sie auf die Mimik und versuchen
Sie daraus Schliusse bezilglich des gegenseitigen Verstehens der Gesprachs-
partner zu ziehen.

Das Gleiche ohne zu sehen - nur héren!
6. Ubungen: Verstandliches - Unverstandliches

Im Folgenden erwarten Sie einige Klientenduf3erungen, die teilweise sehr miss-
verstandlich sind. Diese AuRRerungen sollten auf Verstandlichkeit beurteilt werden
(a). AuRerdem koénnen Sie mogliche Beraterreaktionen im Sinne des hier behan-
delten Stoffes erproben (b), indem Sie Ihre spontanen Reaktionen formulieren
und mit den anschlie3end angegebenen Losungsvorschlagen vergleichen.

6.1 Ein Lehrer: Die Schiler meiner Klasse kénnen prima allein diskutieren: sie
horen sich zu, gehen auf die vorangegangenen Beitrage ein, bleiben am Thema
usw.

a) Beurteilung:

b) mdgliche Beraterreaktion
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6.2 Ein Vater: Der Junge bringt mich mit ewig neuen Winschen auf die Palme!
a) Beurteilung:

b) mdgliche Beraterreaktion

6.3 Ein Heimerzieher: Unsere Teambesprechungen sind entsetztlich steril. Beli
den Mitarbeitern ist Uberhaupt kein Engagement zu spuren.

a) Beurteilung:

b) mdgliche Beraterreaktion

4.4 Eine Mutter: Mein Sohn reagiert unheimlich sensibel auf Prifungssituationen.
In der Nacht vor einer Klassenarbeit schlaft er nicht vor 11.00 Uhr ein, ist ganz
verschlossen, nachdenklich und nervos.

a) Beurteilung:

b) mdgliche Beraterreaktion
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6.5 Eine Jugendliche Uber eine andere: Sybille nervt alle mit ihrer Aufdringlich-
keit.

a) Beurteilung:

b) moégliche Beraterreaktion

6.6 Eine Lehrerin: Nebenbei gesagt - Jens bringt durch seine Ideen den Unter-
richt immer voran.

a) Beurteilung:

b) mdgliche Beraterreaktion
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Ldsungsvorschlage und Begrindungen

Zu 6.1 Die Lehreraussage ist hinreichend prazise und verstandlich, weil der Leh-
rer den Begriff ,Diskutieren” durch konkrete Verhaltensbegriffe exemplarisch er-
lAutert. — Reaktion: Weiter zuhodren!

Zu 6.2 Die Aussage des Vaters ist sehr interpretationsbeddrftig: Was sind ,ewig
neue Winsche"? Was bedeutet, ,auf die Palme gebracht sein"? — Reaktionen
konnten sein (sofern dieser Punkt im Beratungsgesprach wichtig ist): fragendes
Gesicht: ,Neue Wiunsche?“ oder ,Konnten Sie mir ein Beispiel nennen? Ich
mochte mir vorstellen, welche Winsche Ihr Sohn hat und wie Sie darauf reagie-
ren.”

Zu 6.3 Was heildt ,steril*? Was versteht der Erzieher unter ,Engagement"? — Be-
raterreaktion: ,Steril?" (fragend) oder ,Wenn die Mitarbeiter mehr Engagement
zeigen wirden — wie sieht das dann aus?®

Zu 6.4 Die Mutter versucht ,sensible Reaktionen” zu beschreiben, indem sie kon-
krete Begriffe angibt, die aber ihrerseits z.T. interpretationsbedurftig sind: ver-
schlossen? nachdenklich? nervos? — Reaktion des Beraters: fragendes Gesicht,
oder ,Wie aulert sich seine Nervositat?*

Zu 6.5 Nerven? Aufdringlichkeit? Alle? — Reaktionen: ,An welche Situation
denkst Du da?"

Zu 6.6 Reaktion: "Ideen?"
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Fragen: Offene Informationsammlung statt Inquisitio n oder
Fehldeutung

Um die Sichtweise des Klienten zu verstehen, sich in ihn hineinzuversetzen und
nicht misszuverstehen, muss der Berater nachfragen, wenn ihm etwas unklar
geblieben ist. Dabei besteht die Gefahr, dass die Fragen vom Problem und der
Sichtweise des Klienten wegfiihren, dass der Klient zu AulRerungen gedrangt
wird, die er (noch) nicht machen mdchte, und dass der Klient sich inquisitorisch
ausgefragt fuhlt. Der Berater balanciert gewissermaf3en zwischen den ,Fallen®
der Fehldeutungen, des Missverstehens auf der einen Seite und der Inquisition,
des fragenden Bedrangens, auf der andern. Diese Balance kann der Berater am
besten durch offene Fragen halten. Offene Fragen lassen sich im Gegensatz zu
geschlossenen, auf die der Klient nur mit ,ja“ oder ,nein* antworten kann, viel
Spielraum zum Antworten. Der Klient hat die Mdglichkeit, seine AuRerungen zu
differenzieren, neue Schwerpunkte zu setzen und seinen Problemen auf den
Grund zu gehen.

Es liegt auf der Hand, dass diese Kommunikationsform der Erkundung der Prob-
lematik dient: Was erlebt der Klienten als problematisch: Welche Sachverhalte,
eigene Interaktionsmuster, Verhaltenweisen anderer, duf3ere Umstande, Phanta-
sien, Gefuhle? Wer aufRer ihm ist daran beteiligt? Wie kommen problematische
Interaktionsmuster zustande und worauf laufen sie hinaus?

Gleichzeitig wirken sich Fragen bereits verdndernd aus: In dem Mal3e, in dem
der Klient sich im Beratungsgesprach dem Berater gegeniber verstandlich
macht, kommt er auch selbst zu einer klaren Sichtweise seiner Problematik. Hau-
fig prazisiert er seine Vorstellungen und in vielen Fallen kommt er zu einer Kor-
rektur seiner Sichtweise.

Darluberhinaus soll die Beratung die Beziehung zwischen Berater und Klient
madglichst angstfrei geatalten. Der Berater zeigt aktives Interesse am Problem
des Klienten und bemuht sich darum, alle Aspekte der Problemlage zu verste-
hen. Dies ist die wichtigste Grundlage fur die Beziehung zwischen Klient und Be-
rater, die damit auch fir anstrengendere Abschnitte des Beratungsprozesses
belastungsfahig wird.

Offene Fragen sind besonders dann angemessen, wenn...

. die AuRerungen des Klienten global-abstrakt und damit missverstandlich sind.

Zum Beispiel: ,Der Hauptpunkt ist, dass Thorsten sich so unvorhersehbar verhalt.”
Wenn dieser ratsuchende Lehrer den Begriff ,unvorhersehbar” nicht durch prazisere
Beschreibungen oder Beispiele naher erlautert, muss der Berater offen fragen ,Wel-
che Handlungen von Thorsten sind fir Sie unvorhersehbar?* oder ahnlich

. die AuRerungen des Klienten widerspriichlich diffus und dementsprechend
missverstandlich sind.

Zum Beispiel, wenn der Klient sein eigenes Verhalten der Umwelt gegentber als ,,zu-
rickhaltend” bezeichnet, ein anderes Mal aber schildert, wie er jemanden angebrtillt
hat.
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... die AuRerungen der Klienten sehr zégernd sind.

Beim Gesprachseinstieg oder wenn der Klient sich sprachlich nur schwer ausdri-
cken kann, sind offene Fragen ermutigend und erleichternd

... es sich um offensichtlich fur den Klienten wichtige Themen handelt.

Dieser Grundsatz der Beratung: ,Am Thema des Klienten bleiben” meint, dass
man als Berater auf die Sachverhalte in den Schilderungen des Klienten reagiert,
die er als ,zentrales Problem®, ,typisches Beispiel, ,wichtiges Anliegen“ kenn-
zeichnet. Es ist ungunstig, als Berater vom Thema des Klienten abzuschweifen
oder Nebensachlichkeiten zum Thema genaueren Nachfragens zu machen.

Hinweise

Nur fragen, wenn man etwas wirklich wissen will
Vorsicht vor Pseudo-Fragen

Soweit wie moglich offene Fragen anstelle von geschlossenen Fragen ver-
wenden

Beispiele: Kdnnten Sie mir mehr dartiber erzahlen? Was passierte dann...? Erinnern
Sie sich noch an ein besonders typisches Beispiel? Wie reagierten die Schiler?"

Geschlossene Fragen nur im Notfall

Wenn der Klient im bisherigen Verlauf des Gesprachs den Eindruck macht, dass er
sich nicht ausgefragt fuhlt, wenn z.B. Haufigkeiten wichtig flir das weitere Verstand-
nis sind oder wenn dem Berater eine Hypothese auf der Zunge liegt, die er loswer-
den will, dann kann er sich eine geschlossene Frage erlauben. Zum Beispiel: ,Wie
haufig kommen Streitereien der Kinder pro Tag vor?"

Am Thema des Klienten bleiben!

Keine Doppelfragen!

Zum Beispiel: ,Kauft Emil sich von dem gestohlenen Geld etwas, um vor den ande-
ren damit anzugeben, oder bewahrt er es auf?"

Keine ,Warum-haben-Sie"-Fragen!

Zum Beispiel: ,Warum haben Sie daraufhin geschwiegen?"

Dies sind relativ pauschale Regeln fur offene Fragen in der Beratung. Grundséatz-
lich gilt, dass der Klient das entscheidende Kriterium fur mehr oder weniger an-
gemessene Gesprachsmethoden ist. Deshalb sollte man immer darauf achten,
wie der Klient auf das Gesprachsverhalten des Beraters reagiert, und im Zwei-
felsfalle mit ihm klaren, wenn Missverstandnisse oder Spannungen auftreten.
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Trainingsmaterial

Aufgabe
Ausgangslage

Frau M. kommt wegen ihrer 11-jahrigen Tochter Martina zum Erziehungsberater.
Die Tochter habe starke Angst vor der Schule und wolle nicht hingehen. Das
Vorgesprach drehte sich um verschiedenen Themen (Trennung vom Ehepartner,
Umzug der Familie, Frau M. hat einen neuen Beruf usw.). Am Ende des Vorge-
sprachs beschlieRen Frau M. und der Berater beim zweiten Gesprach auf das
Hauptproblem ,Schulangst® von Martina einzugehen. Die folgende Situation
stammt aus diesem zweiten Gesprach.

Ubung

Im Folgenden finden Sie eine Reihe von Anforderungssituationen in Form von
Klientenaul3erungen oder -verhalten.Tragen Sie bitte darunter ein, was Sie an-
stelle des Beraters tun oder sagen wuirden. Schlagen Sie dann unter ,Mogliche
Beraterreaktionen nach und wéhlen Sie aus den dort angegebenen drei Alterna-
tiven diejenige aus, die lhnen am sinnvollsten erscheint. Unter Losungsvorschla-
gen konnen Sie die die jeweiligen Begrindungen fiir die angemessenen Reakti-
onen finden.

1. Frau M. kommt herein, begruf3t den Berater und setzt sich. Sie blickt ihn er-
wartungsvoll an.

Beraterreaktion:

2. Frau M.: ,Also - Martina geht ungefahr 1 Mal pro Woche nicht in die Schule.
Manchmal mehr, manchmal weniger.

Beraterreaktion:
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3. Sie weigert sich einfach, morgens loszugehen. Ich kann dann reden und reden
- im Guten wie im Bosen. Es ist nichts zu machen. Dickkdpfig war sie ja immer
schon!

Beraterreaktion:

4. Neulich morgen wollte ich zur Bank und Martina musste zur 2. Stunde. Zuerst
schlol? sie sich im Badezimmer ein und ndlte da rum.

Beraterreaktion:

5. Als ich sie zum Frihstick rief, kam sie nicht 'raus, sagte aber auch nichts. Ich
ging 'rein und dréangelte.

Beraterreaktion:

6. Ich forderte sie auf: ,Los mach' 'mal 'n biRchen zu, sonst kommen wir beide zu
spat!’

Beraterreaktion:
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7. Sie anwortet dann - wie Ublich, wenn sie nicht will: ,Mammi, ich will nicht in die
Schule. Ich trau' mich nicht. Das ist so blod da. Nimm' mich doch mit!’

Beraterreaktion:

8. Ich hab dann versucht, mit ihr verntinftig zu reden: Dass sie selbst weil3, dass
man in die Schule muss, dass das nun mal so ist, und dass ihr dort niemand et-
was tut, dass sie alles kann und keine Angst zu haben braucht.

Beraterreaktion:

9. Sie wurde trotzig, setzte sich auf den Boden und sprach kein Wort. Das macht
mich immer sauer. Ich hab' dann geschimpft und gebeten - es nitzte nichts. Am
Schluss musste ich sie mitnehmen.

Beraterreaktion:

10. Ich hab’wahrscheinlich gesagt: ,Wenn du nicht zur Schule gehst, kommen sie
irgendwann und stecken dich in ein Heim. Ich versteh' dich nicht, du bist doch alt
genug. Kannst du nicht 'mal machen, worum ich dich bitte?™

Beraterreaktion:

Mogliche Beraterreaktionen zur Auswabhl finden Sie auf der nachsten Seite.
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Genaue Beschreibung: Rekonstruktion der Interaktion smuster

Die Informationen ermdglichen es, das Gesprach morgens beim Losgehen (aus
der Sicht der Mutter) in Form eines moglicherweise typischen Interaktionsmus-
ters zu rekonstruieren, indem man die folgenden Fragen beantwortet:

1. Was tut die Tochter? Was tut die Mutter?
2. Was geht dem Verhalten der Tochter voraus? Was dem der Mutter?

3. Was folgt dem jeweiligen Verhalten der beiden? Welche Ereignisse? Welche
Reaktionen der anderen?

4. Versuchen Sie das Interaktionsmuster zu beschreiben; z.B. in einem Teufels-
kreis oder einer Kette aufeinander aufbauender Reaktionen (Losung s. am
Ende des Abschnitts)

Die Losung finden Sie am Ende dieses Abschnitts.

Mogliche Beraterreaktionen

Bitte wahlen Sie aus. Es ist unserer Auffassung nach jeweils eine Antwort fir
jede Situation am gunstigsten.

Zu 1.
a)

b)
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Dann wollen wir mal loslegen. Wann trat die Schulangst von Martina zum
ersten Mal auf?

Neulich hatten wir gesagt, dass wir uns heute mit der Schwierigkeit von
Martina, zur Schule zu gehen, beschaftigen wollen. Wenn Ihnen keine an-
deres Thema am Herzen liegt ... Kénnten sie mir mehr dartiber erzéhlen?

Martinas Schulangst geht Ihnen sehr nahe.

Einmal pro Woche: Fehlt sie den ganzen Tag?
A ja. (nicken). Wie macht sie das?
Das muss ziemlich schlimm fir Sie sein.

Das mdochte ich mir noch genauer vorstellen kénnen: Kénnten Sie mir viel-
leicht ein Beispiel aus der letzten Zeit schildern?

Was meinen Sie mit ,dickkdpfig"?
Es scheint, als hilft gar nichts.

In dem Moment - dachten Sie schon daran, dass das wieder so eine
schwierige Situation werden wirde?

Um wieviel Uhr war das?



Hmbh (nicken)

Es machte Sie unruhig, dass Martina so lange brauchte.
Sie drangelten? (fragendens Gesicht, fragender Tonfall)
Braucht sie haufig langere Zeit zum Waschen?

Aha! (signalisiert Erkenntnis beim Berater). In welchem Ton sagten Sie
das?

Sie wurden langsam argerlich.
Hmh - und dann?

Will sie auch sonst immer mit Ihnen gehen?
(ermutigend nicken)

Glauben Sie, dass es sein kdnnte, dass Martina sich nur nicht von lhnen
trennen kann?

Und wie reagierte Martina darauf?
Sie sind sehr geduldig. Ist das immer so?
Wie haufig nehmen Sie sie morgens mit zur Arbeit?

Hatte Sie das Gefuhl, ,verloren” zu haben?
Wie lange hat das ungefahr gedauert?

Erinnern Sie sich noch ungeféahr daran, was Sie an der Stelle gesagt ha-
ben oder was Sie gesagt haben kénnten?

Jetzt habe ich schon eine gute Vorstellung davon. Haben Sie eine Idee,
warum Martina nicht in die Schule gehen will?

Beflrchten Sie, dass man Ihnen das Kind wegnimmt?
Warum drohen Sie ihr mit der Heimeinweisung?
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Ldsungsvorschlage und Begrindungen
Zu1l.

Beste Alternative ist b), weil der Berater auf die Abmachung in der ersten Sitzung
zurlckgreift und der Mutter gleichzeitig die Moglichkeit lasst, auf ein anderes
Thema einzugehen, was ihr gerade am Herzen liegt, ohne dies nun besonders
stark zu steuern. Die Frage am Ende ist sehr offen.

Alternative a) ist zu nachforschend-inquisitorisch (eine ausfiihrliche Anamnese ist
maoglicherweise gar nicht notig).

Alternative c) legt der Mutter ein Geflihl nahe, das sie sicherlich schon hat, sonst
wirde sie nicht kommen (trivial). Es ist jedoch kein Gefuhl, das sie im ,Hier und
Jetzt* der Beratungssituation irgendwie geduf3ert hat. Deshalb ist vorlaufig ein
Eingehen auf Gefiihle nicht nétig.

Zu 2.

Beste Alternative ist b). Die Mutter schildert ziemlich konkret und wird wabhr-
scheinlich so weiter erzahlen. Deshalb reicht ein ermutigendes Nicken. Zusatz-
lich ist es sinnvoll, das Verhalten der Tochter zu erfahren.

Alternative a) enthdlt eine zu enge Frage.

Alternative c¢) hebt wieder auf die Geflihle der Mutter ab. Es besteht aber in die-
sem Augenblick kein Grund, darauf einzugehen, da die Mutter von sich aus ihre
Gefluhle nicht anspricht. Erst wenn sie im Laufe mehrerer Gesprache eigene Ge-
fuhle immer ausspart, kann es wichtig sein, Geflihle zu reflektieren.

Zu 3.

Beste Alternative ist a). Die Aussage der Mutter ist missverstandlich: Wie weigert
sich die Tochter? Wie redet die Mutter? Was heil3t im Guten wie im Bosen? Das
Thema hat jedoch auch von der Mutter her immer noch Prioritat. Deshalb Frage
nach beispielhafter Erlauterung, das ist offen genug, um nicht inquisitorisch zu
wirken und fuhrt zu praziserer Beschreibung.

Alternative b) fihrt vom Thema weg.

Alternative c): Inhalt abstrakt, fihrt nicht zu besserer Beschreibung.

Zu 4.

Beste Alternative ist ¢). Minimale Ermunterung zum Weitererzahlen reicht aus.
Alternative a) ist zu frih! Diese Frage kann spater sehr wichtig sein.
Alternative b): Irrelevant, viel zu enge Frage.
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Zu 5.

Beste Alternative ist b). Die Beschreibung des Beispiels ist ziemlich gut. Nur
.<drédngeln® ist missverstandlich: Wie drangelte die Mutter? Das Thema ist noch im
Mittelpunkt, so dass die Nachfrage nicht davon wegfihrt, was die Mutter sagt.

Alternative a): Gefuhlswelt steht nicht im Mittelpunkt.

Alternative c): geschlossene, unprazise Frage, die vom Beispiel wegfihrt.
Zu 6.

Beste Alternative ist ¢). Minimale Ermunterung.

Alternative a) signalisiert der Mutter, dass der Berater einen ,Durchblick” hat, der
ihr fehlt. Frage beangstigend auf sie gerichtet, deutet Erziehungsfehler (autori-
tar!) an. Wahrscheinlich wiirde die Mutter danach vorsichtiger reden.

Alternative b): Gefuhle sind momentan nicht dran.

Zu 7.

Beste Alternative ist b). Die Mutter schildert sehr genau. Minimale Ermunterung!
Alternative a): Enge Frage und fiihrt vom Beispiel weg.

Alternative c): Voreilige Hypothese.

Zu 8.

Beste Alternative ist a). Minimale Ermunterung, Fokus auf M.'s Verhalten.
Alternative b): Geflihle sind nicht dran. Frage fuhrt vom Beispiel weg.
Alternative c): Thema ist nicht dran.

Zu 9.

Beste Alternative ist c). Aussage der Mutter tGber M's Verhalten sehr konkret. Ei-
genes Verhalten unklar (was heif3t ,geschimpft und gebeten"?) Effekt wieder klar.
Frage fuhrt zur Prézisierung eigenen Verhaltens.

Alternative a): Ubertriebene Aussage zu mdglichen Gefiihlen der Mutter im ,Dort
und Dann*.

Alternativer b): Uberprazisierende Frage. Hemmt Gesprachsfluss, ohne wichtige
Informationen zu bringen.

Zu 10.

Beste Alternative ist a). Bestatigt klare Schilderung der Mutter durch Bezug zu
sich selbst. Die Frage geht zu einem nachsten Thema Uber: den Annahmen der
Mutter tber das Problem. (Man konnte stattdessen noch ein zweites Beispiel fur
eine problematische Interaktion zwischen Mutter und Tochter analysieren).

Alternative b) geht auf eine Einzelinformation ein, die vom Thema wegfuhrt. Be-
furchtet die Mutter das tatséchlich, kommt sie bestimmt damit wieder.

Alternative c): wie Alternative b), zusétzlich brutale Warum-Frage!
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Interaktionsanalyse:

Morgens, Mutter hat etwas Aul3ergewdhnliches (Bankbesuch) vor --> Tochter
weigert sich, sich anzuziehen und zur Schule zu gehen (Nolen, Bitten, Schwei-
gen) --> Mutter versucht sie zum Anziehen und Losgehen zu bewegen (Bitten,
Drohungen) und nimmt sie schlie3lich doch mit zu ihrem Vorhaben.
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Gedanken pragnant wiedergeben: Klarung von Alltagsa  nnahmen

In den Trainingseinheiten zum Zuhdren und Frage wurde so getan, als bestiinde
die Sichtweise des Klienten nur aus seinen Wahrnehmungen. Welche Aspekte
der Wirklichkeit fur ihn wichtig und wahrnehmenswert sind, hangt in erheblichem
Malie von seinen gedanklichen Vorstellungen und Annahmen sowie Motiven und
Gefuhlen ab. Umgekehrt beeinflussen &ul3erer Vorgange seine ,innere Welt*: Sie
bestatigen oder korrigieren Vorannahmen, l6sen gedankliche Vorstellungen und
Geflhle aus.

Insgesamt gesehen fihrt erst ein komplexes Gefiige von Wahrnehmungen, Ge-
danken und Gefuhlen zum Handeln. Dysfunktionales Handeln kann gezielt ver-
andert werden, wenn im Beratungsprozess die zugrundeliegenden Wahrneh-
mungen, Gedanken und Gefluihle geklart werden.

In dieser Trainingseinheit stehen die Gedanken des Klienten im Vordergrund, in
der nachsten geht es dann um seine Gefuhlswelt. Wahrend wir uns bisher damit
beschéftigt haben, die Sachverhalte in der Realitat des Klienten (vorwiegend In-
teraktionen) gewissermal3en durch seinen ,Brille” wahrzunehmen, kommen wir
nun dazu, seine subjektiven Erklarungen und Annahmen zum Problem herauszu-
finden. Es geht damit um die Fragen: Wie erkléart sich der Klient die problemati-
sche Interaktion? Auf welche Faktoren fihrt er das Problem zuriick? Wie stark
tragt er selbst dazu bei? usw. (Erkundungfunktion der Beratung)

Gleichzeitig hat die Beratung an dieser Stelle zugleich auch eine Veranderungs-
funktion: Sie dient der Selbstklarung des Klienten im Sinne der Prazisierung und
Korrektur von diffusen oder irrationalen Gedanken und Alltagstheorien. Wir ge-
hen dabei davon aus, dass der Klient durch die Mitteilung seiner Gedanken auch
ohne direkten Widerspruch des Beraters widerspriichliche oder unklare Alltags-
theorien korrigiert und prazisiert.

Auch in dieser Phase der Beratung muss die Form der Gesprachsfihrung zum
Aufbau einer moglichst angstfreien Beziehung zwischen Berater und Klient bei-
tragen. Deshalb gelten fur diese Ubungseinheit dieselben Grundiiberlegungen
wie flrs Zuhéren und Fragen in den vorangegangenen. Anstelle von Fragen soll
hier allerdings eine weitere Gesprachsform schwerpunktmafig trainiert werden,
um die Variabilitat der Beraterduf3erungen zu erhdéhen: Der Berater fasst die Ge-
danken des Klienten Uber seine Realitét in eigenen Worten pragnant zusammen.

Grundsatzlich kann man gedankliche Vorstellungen auch durch offenen Fragen
im Sinne der vorangegangen Einheit herausfinden (genauso wie wir umgekehrt
die Wahrnehmungen des Klienten in eigenen Worten wiedergeben kénnen ohne
zu fragen). Dennoch wird in jeder Einheit die spezifische Gesprachsform zu-
nachst einmal fur sich trainiert, getrennt von den anderen: Hier das Wiedergeben
von wichtigen Gedanken und Annahmen des Klienten. In spéateren Einheiten be-
steht die Mdglichkeit, die verschiedenen Gesprachsformen variabel einzusetzen
und seinen eigenen Beratungsstil zu entwickeln.

Das zusammenfassende Wiedergeben von Gedanken des Klienten ist dann an-
gemessen, wenn...
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... der Klient Uberhaupt Gedanken zum Ausdruck bringt, d.h. Ideen, Vorstellun-
gen oder Annahmen,

... es sich dabei um Gedanken zu einem vom Klienten in diesem Gesprachsab-
schnitt eingeleiteten Thema handelt,

.. die geaul3erten Gedanken diffus sind,

.. die Gedanken spekulativ sind,

.. die Gedanken falsch bzw. vereinfachend sind,

.. Geflihle des Klienten nicht im Vordergrund stehen

Hinweise

Nur zentrale Gedanken des Klienten — keine Nebensachlichkeiten — reflektie-
ren!

Am Thema bleiben!

Es ware z.B. Zeitverschwendung, Gedanken eines Lehrers zur Unfahigkeit seiner
Kollegen zu reflektieren, wenn man sich gerade mit dem Konflikt zweier Cliquen in
seiner Klasse beschéftigt.

Die Gedanken des Klienten unverfélscht wiedergeben! Keine Zusétze oder
Anderungen!

Wenn z.B. eine Mutter sagt: ,llona kommt nur zu spéat, um mich zu &argern!* ist es un-
glnstig, wenn der Berater antwortet: ,Sie fuhren die Verspatungen auf lhre schlechte
Beziehung zuriick.” Besser: ,Sie fuihren die Verspatungen darauf zurlick, dass llona
Ihnen eins auswischen will."

Die Gedanken des Klienten in eigenen Worten wiedergeben! EchodufRerun-
gen vermeiden!

16-jahrige Schilerin Gber ihre Mitschilerinnen: ,Diese Pop-Kiihe! Die wollen doch
nur, dass die Macker sie immer anglotzen!* Unglnstige Berateraul3erung: ,Der ein-
zige Grund fur ihr Pop-Kuh-Aussehen, denkst Du, besteht nur darin, von den Jungen
angeklotzt zu werden.” Besser: ,Sie takeln sich so auf, denkst Du, damit sie fir die
Jungen im Mittelpunkt stehen."

Kurz und préazise! Den Klienten nicht verwirren!

Bei komplexen und diffus geduRerten Gedanken besteht haufig die Gefahr, durch
unprazise und umfangreiche Formulierungen sich und den Klienten weiter zu verwirr-
ren. Wenn man den Gedanken des Klienten nicht praziser und klarer darstellen kann
als dieser selbst, sollte man besser einfach nachfragen oder riickmelden: ,Das habe
ich jetzt noch nicht verstanden."

Das wichtigste Kriterium fUr ein angemessenes Gesprachsverhalten ist wiederum
der Klient. Deshalb keine Gesprachsfiuhrung nach ,Schema F“, - auch nicht nach
dem hier vorgegebenen - sondern auf die spontanen Reaktionen des individuel-
len Klienten achten!
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Trainingsmaterial

Aufgaben

Der im Trainingsmaterial zum offenen Fragen verwendete Fall geht hier weiter;
Frau M. hat einen Erziehungsberater wegen der Schulangst ihrer Tochter Martina
(11 Jahre) aufgesucht. Wir befinden uns mitten im zweiten Gesprach. Sie hat an
einem typischen Beispiel geschildert, was morgens ablauft, wenn Martina nicht in
die Schule gehen mdchte.

Letzte Frage des Beraters: ,Haben Sie eine ldee, warum Martina nicht in die
Schule gehen will?*

Bitte tragen Sie die Beraterreaktionen ein, die lhnen passend erscheinen.

1. Vor einiger Zeit hab' ich manchmal gedacht, es liegt daran, dass sie sich nach
der neuen Klasse nicht eingewthnen konnte.

Beraterreaktion:

2. Aber jetzt glaub' ich das nicht mehr. Inzwischen musste sie ndmlich sich schon
eingewoOhnt haben. Dazu war sie ja oft genug im letzten 1/2 Jahr da.

Beraterreaktion:

gen?
Beraterreaktion:

4. Manchmal denk' ich: Vielleicht klammert sie sich nur so stark an mich, weil
mein Mann - ihr Vater - nicht mehr mit uns zusammen lebt.

Beraterreaktion:
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5. Und eigentlich hat sie gar nichts gegen die Schule. Mit ist manchmal so, als ob
sie mich gar nicht loslassen will; so schweigend und verkrampft, wie sie sich
morgens dann benimmt!

Beraterreaktion:

6. Ja, sie tut geradezu so, als wirde ich nie wiederkommen!
Beraterreaktion:

7. Mir fallt jetzt etwas ein: Martina holt mich h&ufig im Blro ab. Manchmal hat sie
schon von der Schule aus angerufen. Vielleicht fragt sie sich sogar, ob ich bei
der Arbeit bin.

Beraterreaktion:

8. (nachdenklich) Hmh ja... (20 Sek. Schweigen)
Beraterreaktion:

9. Es konnte ja sein, dass sie die Sicherheit hat, wenn ich im Buro bin. Aber an
meinen freien Vormittagen hat sie vielleicht besonders Angst.

Beraterreaktion:

10. (unterbricht nickend, macht dabei einen erleichterten Eindruck)... und fehlt
dann wie neulich, als ich zur Bank und hinterher einkaufen wollte. (10. geht
schon Uber diese Einheit hinaus und ist deshalb vielleicht zu schwierig.)
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Beraterreaktion:

Analyse:

Wie lautet die , Theorie* der Mutter zur ,Schulangst” der Tochter?

a) Welches Motiv hat Martina aus der Sicht der Mutter?

b) Welche Handlungsstrategie besitzt Martina aus der Sicht der Mutter?
c) Welche Wirkungen erzielt Martina mit ihrem Handeln?
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Mogliche Beraterreaktionen

Es ist jeweils eine Antwort fur jede Situation am giinstigsten

Zul.
a)
b)
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Wie lange ist sie jetzt schon in der Klasse?

Sie vermuten, dass fur Martina alles in der Schule zu neu und ungewohnt
war.

Mir ging es friher auch so, dass ich ziemliche Schwierigkeiten hatte, mich
an neue Mitschuler und Lehrer zu gewdhnen.

Wir sollten versuchen, 'rauszukriegen, woran es liegt.
Nun erscheint Ihnen diese Erklarung nicht mehr richtig.
Sie sind ganz unsicher, woran es liegen kdnnte.

Ja, so 'was ist haufig der Fall. Ich erinnere mich da an eine Familie...

Es ware Ihnen am liebsten, wenn ich jetzt eine Erklarung wildte. Aber da-
zu brauche ich noch mehr Informationen.

Sie bringen es in Zusammenhang mit der Scheidung. Haben Sie dabei ei-
ne bestimmte Vorstellung?

Sie befuirchten, dass sich Martina allzusehr an Sie bindet, weil nur noch
Sie fur sie da sind.

Martina mochte am liebsten nur noch mit lhnen zusammen sein.

lhre Uberlegungen gehen jetzt in die Richtung, dass Martina gar nicht die
Schule scheut, sondern lieber mit Thnen zusammen sein will.

Sie hat nichts gegen die Schule, sondern will Sie nicht loslassen.
Morgens erscheint Ihnen Martinas Verhalten sehr angespannt.

Ihr verkrampftes Verhalten deutet fur Sie darauf hin, dass sie Sie am liebs-
ten festhalten mochte.

Manchmal haben Sie den - véllig natirlichen - Wunsch, ganz unabhéngig
Zu sein.

Das bringt Sie auf die Idee, dass Martina beflirchtet, alleingelassen zu
werden.

Kdnnten Sie mir das Verhalten von Martina genauer beschreiben?



Zu .

Sie fuhlen sich manchmal von Martina ganz schon kontrolliert.

Ich denke gerade dartiber nach, was Martina zu dieser Vermutung veran-
lassen konnte.

Sie Uberlegen, ob Martina sich damit nur die Sicherheit verschaffen méch-
te, dass Sie noch da sind.

(ruhig langer warten)

Das scheint mir eine gute Erklarung zu sein: Martina befiirchtet, dass Sie
sie auch noch verlassen, und erreicht mit ihrer Schulverweigerung, dass
Sie sie mitnehmen.

Diese Uberlegungen machen Sie nachdenklich.

Es kommt Ihnen der Gedanke, dass Martina die Trennung von lhnen be-
sonders furchtet, wenn Sie frei haben.

Es konnte doch sein, dass Sie irgendwann einmal zu ihr gesagt haben,
dass Sie an freien Tagen gern etwas alleine unternehmen mdéchten.

Ich hab' mir schon gedacht, dass sie immer dann den Schulbesuch ver-
weigert, wenn Sie lhren freien Tag haben.

Prima, ich glaub’, jetzt haben wir's!
Sie sind ganz erleichtert, dass Sie es jetzt 'rausgekriegt haben.

Das klingt einsichtig: Immer dann, wenn Martina nicht genau weil3, wo Sie
sein werden, verweigert sie den Schulbesuch. Und obgleich Sie versu-
chen, sie dazu zu bewegen, setzt Martina es durch, mitzukommen.
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Ldsungsvorschlage und Begrindungen
Zu1l.

Die beste Alternative ist b), weil der wichtige Gedanken der Klientenauf3erung als
Gedanke auf den Punkt gebracht wird, ohne die Worte genau zu wiederholen
(Echa!).

Alternative a) ist eine wichtige Frage, fuhrt aber an dieser Stelle vom Thema
(Theorie der Mutter) weg.

Alternative c) ist typische ,Sharing-Antwort”. Ist an dieser Stelle unangemessen;
fuhrt vom Thema weg, bezieht sich nicht auf den Klienten, sondern auf einen
Dritten und dessen Probleme.

Zu 2.
Die beste Alternative ist b): Grundgedanke knapp ausgedruckt.
Alternative a): trivial.

Alternative c): Wiedergabe eines Uberhaupt nicht gedul3erten Gefiuhls der Klien-
tin.

Zu 3.

Die beste Alternative ist c): am Thema, knapp und zusatzliche Frage zur Prazi-
sierung.

Alternative a): Schweift ab.

Alternative b): Reflektiert méglichen Wunsch der Klientin an den Berater. Das ist
in diesem Zusammenhang nicht notig. Erst wenn die Klientin im Laufe des Ge-
sprachs haufiger diesen Wunsch aul3ert.

Zu 4.

Die beste Alternative ist c), weil die Gegenuberstellung ,Angst vor Schule® -
»<Angst vor Trennung* auf den Begriff gebracht ist (Grundidee der Multter).

Alternative a) geht auf mogliche Gefluihle der Klientin ein, die sie aber in dieser
Weise gar nicht gedul3ert hat (psychologisiert!)

Alternative b) reflektiert die Wiinsche der Tochter korrekt, fihrt aber vom Thema
(Theorie der Mutter) weg.

Zu 5.

Die beste Alternative ist c), weil die Aussage die Grundlage der Vermutung der
Mutter formuliert.

Alternative a) kommt etwas zu spat, klingt zu absolut

Alternative b) gibt nur einen Inhalt der Gedanken wieder, es fehlt der Zusam-
menhang mit dem zweiten Gedankeninhalt: ,Ich leite das Nicht-Loslassen-Wollen
von Martina davon ab, dass sie mir verkrampft erscheint".
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Zu 6.

Die beste Alternative ist b). Sie enthalt sowohl die inhaltliche Ebene (M's Mo-
tiv/Furcht) als auch die Tatsache, dass es sich dabei um einen Gedan-
ken/Vermutung der Mutter handelt. Alternative a): starke Interpretation, ohne
Grund, viel zu frih. Alternative c): Korrekte Frage, die aber an dieser Stelle vom
Thema abfihrt bzw. den Gesprachsfluss unterbricht.

Zu’”.

Die beste Alternative ist c), reflektiert den Prozess, der gegenwartig bei der Mutt-
ter ablauft und trifft das, was sie meint (Begriff , Sicherheit* ist ein bil3chen zu
weitgehend).

Alternative a): Gefuhlswiedergabe ohne Grund.

Alternative b): lenkt die Muttter ab, zu frih, wirkt beangstigend (Eigenanteil der
Multter!).

Zu 8.

Die beste Alternative ist a). Der gedankliche Prozess in der Mutter sollte ruhig
ablaufen ohne Stérung.

Alternative b): Zusammenfasssung der Theorie der Mutter kommt zu frih und ist
deshalb unzureichend.

Alternative c): Fehlinterpretation des Schweigens (muss nicht sein, kann auch
Verstandnis zeigen).

Zu 9.

Die beste Alternative ist a). Die Mutter geht noch einen Gedanken weiter, der
erklart, warum M. nicht immer fehlt. Beraterantwort geht genau darauf ein.

Alternative b): Heimliche Hypothese des Beraters wird nicht klar ausgedrickt,
lenkt die Mutter ab.

Alternative c): Guruantwort ,Ich bin schon da!* nimmt der Mutter die Eigenleis-
tung am Gesprachsprozess und -produkt.

Zu 10.
Die beste Alternative ist c).

Die Alternativen a) und b) passen weniger, weil sie nur auf die mogliche Erleich-
terung der Mutter eingehen. Es wird die Chance nicht genutzt, das Gesprachser-
gebnis zusammenzufassen. Diese Aufgabe war schon ein Vorgriff auf die Einheit
~Strukturieren® und eigentlich unvorbereitet.

Anmerkung: Der Ablauf dieses Gespréachs ist verglichen mit dem realen Prozess
erheblich verkirzt und gegléattet. So schon lauft es selten! Zum Teil geht es des-
halb in der Realitat nicht so gut, weil jeder Berater in der raschen Abfolge von
Interaktionen immer deutliche Fehler macht. Er ist naturgemald unter Zeitdruck.
Wichtig ist immer, dass er selbst noch durchblickt, wo beide gerade im Gespréch
stehen. Ist das nicht der Fall, muss man an einen Punkt zurtick, an dem beide
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noch wissen, worum es geht. Das Hauptkriterium fur jede Gesprachsfiuhrung ist
der einzelne Klient. Deshalb sind seine Reaktionen auf die verschiedenen Ge-
sprachsmethoden viel relevanter als jede Gesprachsregel, mag sie noch so plau-
sibel erscheinen.
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Gefuhle treffend wiedergeben: Emotionale Klarung

Geflhle sind immer Bestandteil menschlichen Handelns und Denkens. Sie moti-
vieren zu Annaherung und Auseinandersetzung mit Problemen (Hoffnung und
Freude) ebenso wie zu Flucht und Abwehr (Beflirchtung und Angst). Zwiespéltige
Gefuhle (Zweifel) bedeuten Nachdenklichkeit, Z6gern und Widerspruchliches
Verhalten. Wut und Arger filhren haufig zu spontanen, libertriebenen Reaktionen,
wahrend Trauer und Resignation zeitweise zur Handlungsunféhigkeit fuhren
konnen. Gefuhle der Freude, Zuversicht, Frohlichkeit usw. ermutigen zum Erpro-
ben neuer Ideen, zum Sammeln anderer Erfahrungen, aktivieren und motivieren
Zu engagiertem Handeln.

Diese und viele andere mehr oder weniger ausgepragte Geflhle hangen mit den
Problemen, dem Selbstbild und den Wertorientierungen des Klienten zusammen
und werden von ihm in die Beratung getragen. Sie wirken positiv und negativ auf
Beratungs- und Veranderungsprozesse ein und werden umgekehrt davon beein-
flusst: Fehlschlage konnen Enttauschung, Arger und Resignation hervorrufen
oder verstarken. Erfolge kdnnen Zweifel verringern, Zuversicht und Spald an der
Veranderung starken usw. Klienten gehen dabei - ebenso wie der Berater - un-
terschiedich mit ihren Gefiihlen um: Sie halten sie zurtick, auf3ern sie direkt ohne
Umschweife, deuten sie nur an oder steigern sich in Geftihle hinein.

Der Berater sollte in der Lage sein, dem Klienten bei der Klarung und AuRerung
von Gefuihlen zu helfen. Dazu miissen Losungen unter Umstanden fir einen l&an-
geren Zeitraum aufgeschoben werden. Manchmal ergibt sich nach einem Pro-
zess der Abklarung von Gefuihlen eine Loésung wie von selbst.

In dieser Trainingseinheit geht es um die Fahigkeit, Gefluihle des Klienten zu er-
kennen und prazise wiederzugeben. In den meisten Richtungen der Psychothe-
rapie wird ausdricklich oder heimlich die Wiederherstellung des freien, quasi
spontanen Ausdrucks von Gefuihlen - gerade auch von ,unerlaubten* Geflhlen -
als zentrales Therapieziel angestrebt, wobei angenommen wird, dass gewisser-
malfien eine innere emotionale Dauer-"verstopfung” psychisch krank macht. Ko-
nigsweg dieser Therapien ist deshalb die Veranderung des Umgangs mit Gefih-
len. Psychologische Beratung im hier vorgestellten Sinne setzt nicht diesen
Schwerpunkt, soll jedoch Gefuihle keineswegs ausklammern, sonder als integra-
len Bestandteil menschlichen Handelns und Erlebens einbeziehen.

Die Erkudnungsfunktion der Beratung besteht darin, gemeinsam mit dem Klien-
ten herauszufinden, welche Geflhle dieser beim Thema entwickelt, was ihm das
Thema bedeutet bzw. welches Thema oder welches Element innerhalb eines
Themas ihm geflihlsmaRig am wichtigsten (anziehend oder bedrohlich) ist. Dari-
berhinaus sollte der Berater darauf achten, wie der Klient mit seinen Geflhlen im
Zusammenhang mit dem Thema umgeht: erlaubt er sich beispielsweise bestimm-
te Geflihle nicht wie Freude, Stolz, Zuversicht oder Arger, Angst, Deprimiertheit
und Wut.

Gleichzeitig hat auch das Wiedergeben von Gefiihlen eine Veranderungsfunkti-
on: In dem Malie, in dem einem Berater die Gefuhle des Klienten verstandlich
werden, klaren sie sich auch fir den Klienten selbst und erméglichen damit eine
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gefuhlsmalige Verarbeitung des Themas. Die gefuihlsm&Rige Verarbeitung man-
cher Aspekte des Problems besitzt einen Wert an sich. Uberdies werden auch
maogliche Stérquellen des Problemldsungsprozesses verringert. Schliel3lich lernt
der Klient, eigene Gefuihle zu entdecken, sie direkt zu &uRern und Hemmungen
dabei abzubauen.

Das Verstandnis des Beraters fur vernachlassigte und ,unerlaubte” Gefiihle star-
ken die Beziehung zwischen ihm und dem Klienten und erhdéhen ihre Tragfahig-
keit fir schwierigere Phasen des Beratungsprozesses.

Das ,Umschalten“ von den Sachaussagen auf die Geflihlswelt des Klienten und
das préazise Wiedergeben seiner Geflihle sind dann angemessen, wenn der Be-
rater Folgendes wahrnimmt:

Der Klient deutet das Vorhandensein wichtiger Geflihle an.

Es treten mehrfach Stérungen es Problemlésungsprozesses auf.
Der Klient dul3ert Gefilihle diffus oder Widerspruchlich.

Dem Berater sind die Gefuhle des Klienten unklar.

Der Klient sendet nicht-verbale Signale (Sprechgeschwindigkeit, Korperhal-
tung, Ton, Mimik, Gestik), die auf wichtige Gefiihle hindeuten.

Der Klient au3ert generell keine ,positiven” Geflhle.

Hinweise

Wichtige Gefuhle des Klienten prazise benennen!

Es kann wahrscheinlich kaum zu einer gefihlsmaRigen Klarung fur den Klienten
kommen, wenn der Berater die GefuihlsduBerung nicht auf einen Begriff bringen
kann, sondern eher auch diffuse und globale Formulierungen wahlt. Z.B. ist es wenig
hilfreich, die Gefiihle des Klienten mit ,gut* oder ,schlecht” zu bezeichnen: ,Dabei
haben Sie jetzt ein gutes Gefuhl“, sondern: ,Dabei sind Sie ganz zufrieden (fréhlich,
ermutigt usw.)."

Kein Echo! Keine krampfhaften neuen Geflihlsbenennungen!

Wenn der Klient seine Geflihle selbst so prazise bezeichnet, dass der Berater nur
noch dasselbe Wort wiederholen kann, sollt e er lieber schweigend nicken, als die
GefluhlsduRerung des Klienten zu wiederholen oder krampfhaft in seinem Gedacht-
nis zu kramen, um einen anderen Begriff zu finden.

Gefuhle im Hier und Jetzt wiedergeben! Formulierung in der Gegenwart!

Die Klarung von Geflihlen wird kaum hilfreich sein, wenn sie sich gewissermalien
betrachtend in der Erinnerung abspielt. Erinnerungen an vergangene Gefiihle rufen
in der Gegenwart dhnliche Geflihlszustande hervor. Diese Geflihle im Hier und Jetzt
der Beratungssituation sollte der Berater wiedergeben. Also statt ,Sie waren damals
unheimlich witend auf lhren Sohn“ wére es meist passender: ,Wenn Sie jetzt dar-
Uiber sprechen, steigt der Arger wieder hoch®.

Keine Zusétze oder Verdnderungen!

Es wird immer wieder vorkommen, dass selbst erfahrene Berater manchmal nicht
das wiedergeben, was der Klient gerade empfindet, weil er sich selbst zu stark mit
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dem Klienten oder dem Problem identifiziert, oder weil der Klient seien Geflhle sehr
unklar beschreibt. Dennoch sollte der Berater darauf achten, den GefuhlsaufRerun-
gen des Klienten nichts hinzuzufiigen oder Veranderungen daran vorzunehmen. Die
Gefahr von Zusatzen und Veranderungen ist dann besonders grol3, wenn der Bera-
ter dem Klienten seine Geflihle nicht glaubt.

Verschiedene Einstiege verwenden!

Zum Beispiel: ,Das klingt ... Sie empfindet ... Das hort sich an, als ob ... Es scheint ...
Ich habe den Eindruck ... , usw. Nicht nur: ,Sie haben das Gefihl ..."

"Positive* Gefuhle genauso wie ,negative” Geflhle reflektieren!

Alle Arten von Geflihlen, die dem Klienten wichtig zu sein scheinen, sollten vom Be-
rater wiedergegeben werden. Haufig vernachlassigen auch erfahrene Berater die
Wiedergabe positiver Geflihle und nutzen damit nicht die Moglichkeit der Beratung,
das positive Selbsthild und den Mut der Erfolgsorientierung beim Klienten auszubau-
en.

Hauptkriterium fur die Richtigkeit von Beraterduf3erungen ist der Klient! Der Bera-
ter sollte vor allem darauf achten, wie der Klient mit den Beraterauf3erungen um-
geht!
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Trainingsmaterial

Aufgaben

Auf den folgenden Seiten finden Sie 14 Klientenaul3erungen, die aus verschie-
denen Beratungsgesprachen stammen. Darunter kdnnen jeweils die nachsten
Beraterreaktionen notiert werden. Auf den letzten Seiten stehen alternative Bera-
terdulR3erungen. Am Schluss sind Lésungen mit Begrindungen angegeben.

1. Eine Frau Uber ihren Ehepartner: Als ich meinem Mann von der Idee, wieder
zu arbeiten, erzahlte, fing er an, mich auszulachen. Mein eigener Mann sal} da
und lacht mich aus! Ich stand da wie ein begossener Pudel.

Beraterreaktion:

2. Sonderschullehrer Uber seine Schiler: Ich habe es ernsthaft immer wieder
versucht, aber ich kriege die Klasse einfach nicht in den Griff. Die Schiler sind
einfach unberechenbar.

Beraterreaktion:

3. Lehrerin Uber prifungséngstliche Schilerin: Was soll ich blof3 machen? Ich
habe einfach nicht die Kenntnisse und Mdglichkeiten, ihr zu helfen. Und es ist
keiner da, der mich unterstitzen kdnnte. Ich sollte etwas tun, aber ich weifd nicht
was!

Beraterreaktion:

4. Erzieher Uber die Beratung: Das letzte Gesprach hat 'ne Menge fur mich ge-
klart. Ich bin dank Ihrer Hilfe jetzt nicht mehr so verzweifelt.

Beraterreaktion:
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5. Erzieherin Uber eine Schlagerei in ihrer Gruppe: Es war unglaublich. Ich kam
rein und 5 Jungen traten ihn gegen den Kopf, Bauch und Rucken, obgleich er
schon am Boden lag. Ich konnte gar nicht sprechen und war wie gelahmt.

Beraterreaktion:

6. Siebzehnjahriger begeistert Uber ein Madchen: Sie sollten sie mal sehen! Wie
die aussieht und was sie fir starke Sachen macht! Und wir haben uns fir morgen
verabredet.

Beraterreaktion:

7. Erzieher im ersten Jahr (schleppend, mit langsamer Sprache): Ich hatte das
Projekt so gut vorbereitet und die Kinder machten wenig engagiert mit.

Beraterreaktion:

8. Lehrerin nach erfolgreichem Beginn eines Projektes zum sozialen Lernen. Das
Diskussionsprojekt hat eingeschlagen wie eine Bombe. Wie die Schuler schon in
der ersten Stunde miteinander umgingen - das héatte ich nie geglaubt.

Beraterreaktion:
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9. Sozialarbeiter tber einen Jungen: Seine Probleme gehen mir immer wieder im
Kopf herum. In der Familie bei ihm geht alles drunter und driiber, seine Schulleis-
tungen leiden darunter. Und ich weil3 nicht, wie ich ihm helfen soll. Das macht
mich witend.

Beraterreaktion:

10. Erzieher uber eine Jungengruppe: Zu Anfang haben sie mit ziemlich zu
schaffen gemacht, aber jetzt ist die Beziehung prima. Meine Anstrengungen ha-
ben sich gelohnt.

Beraterreaktion:

11. Lehrerin nach Beginn eines Projektes zum sozialen Lernen: Das klappt ja
prima, aber wie lange bleibt das? Wenn der Neuigkeitseffekt weg ist, fangt be-
stimmt wieder der alte Leidensweg an.

Beraterreaktion:

12. Elfjahriger Schuler: Mann, jetzt habe ich auch noch 'ne 5 geschrieben. Und
nachste Woche wollte ich zu meinen GrolRReltern auf den Bauernhof fahren. Was
meine Eltern dazu wohl sagen werden!

Beraterreaktion:
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13. Klassenlehrer tUber 16-jahrige Schilerin: Diese verdammte kleine Hexe!
Schlechte Leistungen und dabei faul wie die Stinde und frech wie Oscar zu den
Fachlehrern! Und trotzdem kann ich ihr nie bdse sein.

Beraterreaktion:

14. Erzieherin berichtet mit leuchtenden Augen von den Untaten einer Jungen-
Gruppe: Neulich haben meinen Bengels es doch tatsachlich geschafft, den Feu-
erldscher abzubauen und die Toilette unter Schaum zu setzen! Dauernd habe ich
Arger wegen solcher Sachen: Kaputte Klo-Deckel, Fensterscheiben, Priigeleien
usw.
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Mogliche Beraterreaktionen

Es ist jeweils eine Antwort fiir jede Situation am gunstigsten .

Zul.
a)
b)
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Sie konnten nichts dagegen machen.
Sie fuhlen sich jetzt noch gedemiuitigt.
Sie fuhlen sich jetzt noch ganz elend.

Das klingt, als seien Sie ziemlich entmutigt.
Das klingt, als bringt auch harte Arbeit Sie nicht weiter.
Das klingt, als ob Sie in einer depressiven Phase sind.

Das hort sich an, als ob Sie ganz resigniert haben
Das hort sich an, als ob Sie sich hilflos fiihlen
Das hort sich an, als seien Sie im Zweifel, ob Sie ihr helfen kdnnen.

Sie sind jetzt froh, dass der Punkt geklart ist.
Sie fuhlen sich etwas erleichtert seit unserem letzten Gesprach.
Durch unser letztes Gespréach sind Ihre Zweifel geringer geworden.

Soviel Brutalitat erscheint Thnen unfal3bar.
Soviel Brutalitdt macht Sie aggressiv.
Es erschreckt Sie jetzt noch, wenn Sie daran denken.

Das macht Sie heute schon aufgeregt.
Sie fuhlen sich zu ihr hingezogen.

Vorsichtig mit zu hohen Erwartungen - es ist erstmal nur eine Verabre-
dung.

Die Reaktion der Kinder befriedigt Sie nicht

Zwischen dem Ausmalf lhrer Vorbereitung und dem Interesse der Kin-
der klafft eine grol3e Licke.

Sie sind eher enttduscht mit dem Ergebnis lhrer Bemuhungen.



Zu 8.

Sie sind noch ganz fréhlich nach dieser Uberraschung
Sie fuhlen sich durch den Effekt Uberrascht.

Es scheint Ihnen noch immer unglaublich, dass so was geht.

Sie haben das Gefuhl, nicht zu wissen, was Sie tun kbénnen.
Sie machen sich grof3e Sorgen um den Jungen.

Sie machen sich Sorgen um den Jungen und sind argerlich, dass sie
keine Losung finden.

Sie waren damals fast verzweifelt.
Sie sind zufrieden mit sich.
Das klingt gut.

Einerseits sehen Sie schon einen positiven Effekt, andererseits glau-
ben Sie nicht daran, dass es so schon bleibt.

Einerseits sind Sie mit dem Anfang schon zufrieden, beflrchten ande-
rerseits aber, dass es einen Ruckfall gibt.

Sie befurchten einen Ruckfall.

Du bist tber Dich selbst argerlich
Du freust Dich auf den Besuch auf dem Bauernhof.

Du freust Dich sehr auf den Besuch bei Deinen GrofR3eltern und be-
furchtest, dass Deine Eltern den Besuch wegen der 5 nicht erlauben.

Das klingt, als ob Sie sich Uber sie argern und gleichzeitig doch sehr
gern mogen.

Ihr Verhalten imponiert Ihnen irgendwie.
Sie macht Sie mit ihrem Verhalten ganz sauer.

Du scheinst einerseits ganz sauer auf sie zu sein, andererseits klingt
es aber so, als seist Du auch ein bil3chen stolz auf Deine Jungen.

Du bist Dir nicht ganz klar dartiber, wie Du mit ihnen umgehen sollst.
Diese Zerstorungswut macht Dich selbst witend.
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Ldsungsvorschlage und Begriindungen
Zu 1.

b) ist die guinstigste Antwort, weil sie in der Gegenwart formuliert ist und das Ge-
fuhl der Klientin wahrscheinlich richtig trifft.

a) keine Wiedergabe eines Geflhl, auRerdem in der Vergangenheit formuliert.
c) ,Elend” ist ein sehr breiter Begriff, aber auch nicht schlecht.
Zu 2.

a) ist am gunstisten, weil vermuliches Gefuihl praszise benannt ist, wahrend b)
keine Widergabe eines Geflhls ist und c) viel zu stark ist.

Zu 3.

In dieser Aussage stecken mehrere Geflihiselemente wie Resignation und Hilflo-
sigkeit. c) ist deshalb am ginstigsten, weil ,Zweifel* der Grund fir Resignation
und Hilflosigkeit sein kann.

Zu 4.

b) ist am gunstigsten, weil ,Erleichterung” das gegenwartige Gefuhl am besten
beschreibt.

a) geht nur auf den ersten Teil der Klientenaussage ein.
c) Echo!
Zu 5.

c) ist am gunstigsten, weil ,Schreck® vermutlich das Gefuhl in der Situation war,
das sich in Anséatzen wiederholt, wenn man daran denkt.

a) reflektiert eher Gedanken, sonst o.k.

b) kann sein, aber es deutet nicht in der Aussage der Klientin darauf hin.
Zu 6.

a) am gunstigsten, weil in Gegenwart und prazise.

b) ist trivial und zu breit.

c) keine Gefuhlswiedergabe, sondern vaterliches, vermutlich ineffektives War-
nen.

Zu 7.
c) trifft es am besten.

a) auch ganz gut, eine Spur zuviel Interpretation (Ursachen der Unzufriedenheit
ist die Kinderreaktion).

b) ist eine Sachaussage.
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Zu 8.

b) trifft am besten zu.
a) ist zu stark.

c) Echo!

Zu 9.

c) verbindet ersten Teil der Klientenaussage (sich Sorgen machen) und zweiten
Teil (sich argern).

a) geht nur auf den zweiten Teil ein.
b) geht nur auf den ersten Teil ein.
Zu 10.

b) gegenwartiges Gefuhl.

a) Gefuhl in der Vergangenheit!

C) zu breit.

Zu11l.

b) gibt beide Gefiihle der Klientenaulerung wieder: Zufriedenheit und Befiirch-
tung.

a) liegt eher auf Gedankenebene.

c) thematisiert nur den zweiten Teil der KlientenduR3erung und erfasst die Ambi-
valenz der Aussage nicht.

Zu 12.

c) gibt beide Geflhlselement der Schileraussage wieder: Freude und Befiirch-
tung.

b) und a) geben jeweils nur einen Aspekt wieder.
Zu 13.

a) Zwiespalt von Arger und Gern-Mdgen ist erfasst,
b) und c) gilt jeweils nur einen Aspekt wieder.

Zu 14.

a) Zwiespalt von Arger und Stolz ist erfasst.

b) geht auf unwahrscheinliche Zweifel ein.

c) Wut ist zu stark.
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Eine Person, die als Berater die Aufgabe hat, das Gesprach professionell zu lei-
ten, darf es nicht beim bloRen Verstehen belassen. Sie muss aktiv Einfluss auf
den Gesprachsprozess nehmen und zwar in dreierlei Hinsicht:

Der Gesprachsverlauf ist tranparent zu strukturieren und muss zugleich flexibel
den gedanklichen und emotionalen Entwicklungen des Klienten folgen. Dabei
muss der Berater vom Ende her denken kénnen: Wohin soll die Beratung fuhren,
welchen Meilenstein auf dem Weg zum Ziel soll das einzelne Gesprach errei-
chen. Die Strukturgebung folgt dem Grundbaustein der Verstandigung, der sich
in eine er6ffnende und ein beschlieRende Phase aufteilen lasst. Wie man das
Gesprach transparent und flexibel strukturiert, wird im néachsten Abschnitt Thema
sein.

Der Berater bringt aus seinen Erfahrungen Kenntnisse und MalRnahmen mit, die
genutzt werden kénnen und genutzt werden sollten. Der Stamm des Wortes Be-
srat‘ung findet sich auch in Worten wie Vor‘rat* oder Stadt“rat‘ und meint, dass
dort Personen eine Menge an Wissen und Erfahrungen zusammenbringen, mit
deren Hilfe man Probleme l6sen kann. In diesem Sinne haben wir den Berater
oben als ,Modellfachmann® gekennzeichnet, weil er allgemeines Wissen uber
Kommunikation, Psychologie der Erziehung, Uber Konflikte und Kooperation, hilf-
reiche Methoden und Techniken sowie andere Maflinahmen in den Gesprachs-
prozess einbringen kann. Somit soll er auch zur Entwicklung oder Erfindung von
Problemlésungen beitragen. Zum einen ist er als Modellfachmann dafir zustan-
dig, dass die MalRnahmen und Losungen bestimmten erziehungspsychologi-
schen Kriterien und Grundséatzen gentigen, zum anderen kann er sogar eigene
Ideen und Vorschlage zu MalRnahmen einbringen. Jedenfalls sollte er auch auf
die Art der Losung des Klientenproblems Einfluss nehmen. Wie er das in ermuti-
gender Weise macht, ist Gegenstand des Kapitels tber die Entwicklung kreativer
Vorschldage und Lésungen.

Schliellich soll er auch klar Stellung beziehen, Kritik &uRern und dem Klienten in
dosierter Weise auch Widerstand bieten kbnnen, um eingeschliffene Glaubens-
satze, Denkformen und Verhaltensmuster beim Klienten in Bewegung zu brin-
gen. Auch dies kann nur fruchtbar geschehen, wenn es mit kommunikativem
Fingerspitzengefuhl gemacht wird.
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Strukturieren: Flexibilitat und Transparenz im Vorg ehen

Die Zusammenarbeit zwischen Klient und Berater ist Uber einen langeren Zeit-
raum nur optimal mdglich auf der Grundlage von transparenten Absprachen tber
das jeweils vorliegende Thema und das weitere Vorgehen.

Festgelegte Handlungsschemata sind fur die Bewadltigung praktischer Probleme
nicht flexibel genug. Einzelne Handlungsschritte missen wiederholbar sein, und
auf jeder Stufe des Problemlésungsprozesses sollten viele verschiedene Hand-
lungsmdoglichkeiten angeboten werden, wenn der Berater mit der Vielfalt der
Probleme flexibel umgehen will.

Auf der anderen Seite fihren rasche Themenwechsel, plétzliche Einleitung neuer
Handlungsschritte oder intuitive Ideenspriinge durch den Berater hdufig wegen
der geringen Durchschaubarkeit des Prozesses zu Verwirrung bei dem Klienten
und damit zu Angst und Abwehr.

Der Berater kann den Beratungsprozess in diesem Sinne flexibel und transparent
machen, wenn er offen strukturiert und den Klienten an allen Entscheidungen
bezlglich der Themenwahl und des Vorgehens immer wieder beteiligt.

Damit wird auch die Beziehung zwischen dem Klienten und dem Berater ein
Stick weit definiert: Der Berater als ,Modellfachmann*® ist Strukturierer und bietet
immer wieder verschiedene Handlungsalternativen an (vgl. ,Vorschlage"). Der
Klient als ,Feldfachmann® ist der Entscheidungstrédger und wahlt aus den ange-
botenen Handlungsalternativen aus, was fir seine Praxis brauchbar ist.

Dadurch, dass dem Klienten laufend alle Entscheidungen ,aufgebirdet” werden,
wird sein Selbstvertrauen und die Verantwortung fiir sein Praxisfeld gestéarkt und
Hilflosigkeit abgebaut.

Die Gesprachsfuhrung orientiert sich an der allgemeinen Handlungstheorie von
Erkundung (Situationsklarung, Diagnose), Interventionsplanung und Durchflh-
rung von Veranderungsmal3nahmen. Hier wird insbesondere der Bezug zu ande-
ren Interationspartnern im Alltag des Klienten hervorgehoben. Die folgende
Ubersicht stellt einen Neun-Schritte-Ablauf dar, in dem Erkundung, Planung und
Veranderung unterschieden werden.

Diese Handlungsstruktur soll Sicherheit vermitteln, aber nicht zum Schema er-
starren. Die einzelnen Schritte haben sich in dieser Abfolge in vielen Fallen be-
wahrt, missen aber immer wieder den Gegebenheiten eines spezifischen Prob-
lems angepasst werden. Dazu kdnnen prinzipiell alle Schritte wiederholt oder
bestimmte Schritte ausgelassen werden.
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Ubersicht Giber die Handlungsstruktur der Beratung

Erkundung

1. Klarung der Sichtweise des Klienten

Uberblick uber die Probleme des Klienten, Auswahl der wichtigsten Probleme, ge-
naue Beschreibung der Situation und Bedingungen der Probleme aus der Sicht des
Klienten.

2. Klarung der Sichtweise der Interaktionspartner des Klienten

Vorbereitung, Durchfilhrung und Auswertung einer (schriftichen oder mindlichen)
Befragung der Bezugspersonen durch den Klienten selber und/oder durch den Bera-
ter.

3. Gemeinsame Problemdefinition

Gemeinsamkeiten, Ergénzungen und Widerspriche der verschiedenen Sichtweisen
bezlglich des Problems werden fiur alle verstandlich zusammengefasst und mitein-
ander besprochen, bis eine gemeinsame Sicht des Problems von allen akzeptiert ist.

Planung

4. Zielbestimmung
Es werden gemeinsam mit allen Betroffenen mdoglichst konkrete Ziele formuliert und
solange miteinander abgesprochen, bis sie von allen akzeptiert sind: Wer soll was
tun, damit das Problem geldst wird?
5. Veranderungsplanung
Sammlung von methodischen Hilfen zur Erreichung der gemeinsamen Ziele, Aus-
wahl und Formulierung konkreter Schritte, gemeinsame Abstimmung Uber den Plan:
Welche Hilfen kdnnen den Beteiligten ihr neues Verhalten erleichtern?
6. Zeitplanung:
Planung einer Probephase, Ablaufplanung der einzelnen Schritte, Absprache des
Zeitplanes mit allen Betroffenen.

Veranderung

7. Probephase:
Einflhrung der MaZnahmen, ggf. Korrekturen.

8. Trainingsphase:
RegelmalRiger Einsatz der methodischen Hilfen.

9. Abschlussbewertung:

Befragung aller Betroffenen zum Veranderungsprozess, gemeinsame Bewertung der
Beratung.
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Strukturierungen durch den Berater im Beratungsgesprach sind dann wichtig,
wenn ...

. man an das Ende eines Handlungsschrittes und zum Beginn eines neuen
Schrittes kommt,

... das Thema unklar geworden ist, infrage steht oder der rote Faden verloren
wurde,

... der Zweck bzw. das Ziel der gegenwartigen Gesprachsphase unklar ist,
... das jeweilige Beratungsgesprach begonnen wird oder zu Ende geht.

Hinweise

Ein knapper Rickblick am Ende jeder Phase sollte den gegenwartigen Dis-
kussionsstand zusammenfassen,

z.B. ,lhre Sicht ist mir jetzt ziemlich klar: Sie fihren das Verhalten Ihres Sohnes im
wesentlichen auf seine Furcht vor der Ablehnung durch Kameraden zurtick..."

Jeweils den Ubergang von einer Handlungsphase zur nachsten deutlich ab-
sprechen,

z.B.: ,\Wollen wir jetzt erst einmal Ideen sammeln, wie man den Jungen dazu befra-
gen kénnte..."

Den Zweck jeder Phase absprechen,
z.B.,..., um seine Sichtweise angemessen zu beriicksichtigen."

Ab und zu das gegenwartige Thema klaren,
z.B.: ,\Wir sind jetzt noch dabei, die Problemsicht lhres Sohnes herauszubekommen."

Alle Kommunikationsformen nutzen:

Zuhoren, Fragen, Gefiihle und Gedanken wiedergeben, Stellung nehmen, Vorschla-
ge machen, Beziehung klaren usw.

Auch fur die Gesprachsform des transparenten Strukturierens ist das beste Krite-
rium der Klient. Manche fuhlen sich durch strukturierende Hinweise eingeengt,
andere ziehen klare Anweisungen vor, dritte moéchten selbst die Struktur bestim-
men usw. Manchmal ist die Struktur so selbstverstandlich, dass sie nicht weiter
erwahnt werden muss. Dann wieder gibt es Situationen, die so unklar sind, dass
sehr deutlich strukturiert werden sollte. Die beste Kommunikationsform bildet sich
jeweils im Laufe einer Beratung heraus.
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Trainingsmaterial

Bei den folgenden Gesprachsubungen handelt es sich um Ausschnitte aus den
Beratungen einer Lehrerin, die Pausenpriigeleien zwischen Jungen einer 3.
Schulklasse abbauen méchte. Aus Grinden des Umfanges konnte der gesamte
Beratungsprozess nicht dargestellt werden. Die einzelnen Gesprachssequenzen
schlie3en nicht immer aneinander an.

Aufgaben

Zunachst - bevor ein Problem genauer analysiert wird - geht es darum, einen
groben Uberblick tiber die Hauptprobleme des Klienten zu bekommen. In diesem
Ubungsbeispiel kommt eine Lehrerin zum Berater wegen einiger Jungen ihrer 3.
Klasse. Der Berater sollte die Lehrerin zur Schilderung weiterer Probleme anre-
gen.

Bitte schreiben Sie unter ,Beraterreaktion”, was Sie als Berater sagen oder tun
wurden. Alternative Beraterreaktionen, Losungsvorschlage und Begrindungen
finden sich im Anschluss.

1. Die Lehrerin: Ich méchte mit Ihnen wegen einiger Jungen sprechen. Irgendwie
geht das so nicht weiter mit denen. Dauernd ist irgendein Streit oder eine Priige-
lei im Gange, Tranen flieRen und die ganze Klasse geréat in Aufregung.

Beraterreaktion:

Aus den angegebenen Problemen wahlen Klient und Berater dasjenige aus, das
ihnen am wichtigsten erscheint - sei es, dass es zentral andere Probleme mit
beeinflusst, sei es, dass es zeitlich besonders dringlich ist, sei es, dass es zu-
nachst das einfachste zu sein scheint, weil es raschen Erfolg verspricht, usw.
Wie kann der Berater den Prozess der Problemauswahl einleiten?

2. Lehrerin: AuRerdem habe ich da einen Schiler - Manfred -, der offensichtlich
einen Hirnschaden hat und sich nicht konzentrieren kann. Das ist bereits arztlich
festgestellt worden. Und Manuela: Die sagt gar nichts - auch wenn man sie an-
spricht.

Beraterreaktion:
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Falls keine Entscheidung uber die Wahl des zentralen Problems mdglich ist, soll-
ten erst einmal alle genannten Probleme genauer geklart werden. Die Reihenfol-
ge sollte der Klient bestimmen.

3. Lehrerin: Das mit Manfred ist nun in die Wege geleitet. Er kommt in eine heil-
padagogische Klasse. Aber zwischen den Prigeleien und Manuela's Schwierig-
keiten kann ich mich nicht entscheiden.

Beraterreaktion:

Erst jetzt geht es um die Klarung der Sichtweise des Klienten vom gewahlten
Problem. Wie kann der Berater dies einleiten?

4. Lehrerin: Am meisten Sorgen machen mir gerade die Priigeleien der Jungen.
Am liebsten wére es mir, wenn wir da was machen kdénnten.

Beraterreaktion:

Nach dem Herausarbeiten der Interaktionen aus der Sicht des Klienten und sei-
ner ,Theorie* dazu (vgl. ,Fragen® und ,Gedanken wiedergeben"), geht es um den
Ubergang zur zweiten Phase. Wenn mdglich, sollte der Klient dies selbst tun.

In unserem Fall haben Berater und Lehrerin das Problem ,Priigeleien der Jun-
gen“ aus der Perspektive der Lehrerin geklart: Die Jungen bringen von der héus-
lichen Situation her (Inkonsequenz, Uberforderung, aggressive Modelle), eine
aggressive Grundstimmung mit in die Schule. Da in der Pause nur wenige Spiel-
angebote vorhanden sind und gerade diese Jungen keine Spielideen haben, ge-
raten sie leicht in Konflikte miteinander, die sie aufgrund fehlenden Konfliktl6se-
verhaltens nicht ohne Prigeleien bewaltigen. Es kommt zu gegenseitiger ,Anma-
che*, einzelne Schiler beschimpfen und schubsen sich, es fallt der erste Schlag,
Mitschiler greifen ein oder feuern die Kampfhahne an. Die Priigelei ist im Gange.
Die Beraterauf3erung im Anschluss an die nédchste Aussage der Lehrerin sollte
zum néachsten Schritt, zur Klarung der Schiilersicht fihren.
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5. Die Lehrerin fasst ihre Sichtweise zusammen: Ich meine, dass diese Jungen
schon mit viel Dampf von zu Hause kommen. Sie kennen kaum Spiele und ha-
ben nicht gelernt, Konflikte mit Worten zu l6sen. Hinzu kommt die schlechte Aus-
stattung des Schulhofes mit Spielgeraten. Es ist kein Wunder, dass unter diesen
Bedingungen gerade diese Jungen haufig in Prugeleien verwickelt sind.

Beraterreaktion:

Im zweiten Schritt (Klarung der Sichtweise der Interaktionspartner) kommt es
haufig zu emotionalen Problemen beim Klienten, weil er beflirchtet, dass seine
Bezugspersonen seine Fehler und Schwachen aufdecken kodnnten. Derartige
Beflrchtungen sollten in der Beratung geklart werden.

In unserem Beispiel soll ein Fragebogen entwickelt werden, den die Schuler aus-
fullen sollen. Eine Frage betrifft die Lehrerin besonders: Was stort Dich an Deiner
Klassenlehrerin? Der Berater sollte diese Gefuhle aufgreifen, auch wenn der
Handlungsprozess dadurch unterbrochen wird

6. Lehrerin: Ich weil3 nicht, ob so kleine Schuler ihre Lehrer schon richtig beurtei-
len kbénnen (dabei wird sie etwa rot im Gesicht, weicht dem Blickkontakt mit dem
Berater aus und nestelt an ihrer Kleidung).

Beraterreaktion:

Auch die Ergebnisse der Befragung von Bezugspersonen des Klienten l6sen
haufig Gefuhle aus, die in der Beratung geklart werden sollten, bevor die sach-
bezogene Problemldsung weiter geht.

Die Lehrerin hat die Befragung in der Klasse durchgefuhrt und &uf3ert in der
nachsten Beratungssitzung:

7. Lehrerin: Ich war ja heilfroh, als ich merkte, dass die Burschen voll mitmachten
bei der Beantwortung des Fragebogens. Dass mein Unterricht aber anstrengend
und stur sein soll, geht mir jetzt noch durch den Kopf.

Beraterreaktion:
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Nach der Auswertung der Befragung liegt der Schwerpunkt auf der Formulierung
einer gemeinsamen Problemdefinition aus der Perspektive beider Seiten. Dabei
sollten Ubereinstimmungen, gegenseitige Erganzungen und Widerspriiche fest-
gehalten werden.

Welche der folgenden Formulierungen der Lehrerin (8., 9., oder 10.) ist am guns-
tigsten? Welche Beraterreaktion ware fur 8., 9., und 10. angemessen?

8. Lehrerin: Aufgrund der hauslichen Situation sind viele Schiler im Unterricht so
wenig belastbar, dass sie sich in der Pause austoben mussen. Hinzu kommt die
sterile Atmosphare des Pausenhofes.

Beraterreaktion:

9. Lehrerin: Wahrend ich glaubte, dass der Druck im Elternhaus der Hauptfaktor
fur die Streitereien in den Pausen darstellt, betonen die Schuler die Anstrengun-
gen und Langeweile des Unterrichts.

Beraterreaktion:

10. Lehrerin: Die Schuler glauben ebenso wie ich, dass Streitereien in der Pause
entstehen, weil es nicht gentigend Spielgerate gibt. Insbesondere die Jungen
kennen keine Gruppenspiele und haben verbale Konfliktldsungen nicht gelernt.
Ergéanzend betonen die Schiler, dass sie sich nach so anstrengendem, sturem
Unterricht draul3en austoben mussen.

Beraterreaktion:
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Nach der Formulierung der gemeinsamen Sichtweise geht es um eine Zielbe-
stimmung, die so konkret und brauchbar fur Veranderungen ist, dass die Schuler
sie verstehen kdnnen.

Welche der folgenden Formulierungen der Lehrerin (11., 12., oder 13.) ist am
gunstigsten? Welche Beraterantwort ist fur jede AuRerung der Lehrerin (11., 12.
und 13..) angemessen?

11. Lehrerin: Ich mdchte, dass die Jungen lernen, Konflikte ohne Schlage, son-
dern mit Worten zu l6sen. Gleichzeitig denke ich, sollten sie mehr Spiele fir die
Pause kdnne. Aul3erdem muissen die Spielangebote verbessert werden und ich
muss den Unterricht weniger anstrengend machen.

Beraterreaktion:

12. Lehrerin: Die Bereitschaft der Schuler zu konstruktiver Konfliktlosung sollte
meiner Meinung nach gestarkt werden.

Beraterreaktion:

13. Lehrerin: Irgendwie bin ich immer noch der Meinung, dass die Eltern den
Jungen mehr Moéglichkeiten zum Austoben bieten und weniger verbieten sollten.

Beraterreaktion:
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Nachster Schritt ist die Veranderungsplanung. Er wird hier Ubersprungen. Das
Ergebnis ist folgender Plan:

(1) Die Lehrerin bietet in der gro3en Pause verschiedene Spiele fur die Schi-
ler ihrer Klasse an.

(2) ,Mit Worten streiten” wird im Rollenspiel im Unterricht getbt.

(3) Die Schiiler treffen ein Abkommen, dass sie sich nicht mehr prugeln, son-
dern stattdessen ,mit Worten streiten“. Die Zahl der Priugeleien und der
~Wort-Streite” wird nach jeder Pause gez&hlt und in ein Erfolgsposter an
der Wand eingetragen.

(4) Nach jeder Stunde fragt die Lehrerin die Schuler, wie anstrengend ihr Un-
terricht war, und woran es lag, wenn er anstrengend watr.

(5) Die Lehrerin fuhrt mit den Eltern der Jungen Gesprache, um eine ,toleran-
tere Haltung“ bei ihnen herbeizufihren.

Die Lehrerin hat diesen Plan aktiv mitgestaltet und selbst zusammengefasst. Wie
kann der Berater die n&chste Phase einleiten? Der Inhalt des n&dchsten Hand-
lungsschrittes kann verschieden sein. Zum einen kann es darum gehen, wie man
den Plan in der Klasse einfihrt, mit den Schilern bespricht und dartber ab-
stimmt. Man kann aber auch so vorgehen, dass man noch in dieser Beratungs-
sitzung den Plan in einen zeitlichen Ablauf bringt.

14. Wie wirden Sie als Berater den nachsten Handlungsschritt einleiten?
Beraterreaktion:

Wahrend der Intervention kommt es darauf an, regelméRdig den Fortschritt (kurz)
zu besprechen. Die Intervention fuhrt haufig zu raschen kurzfristigen Erfolgen, so
dass die Klienten manchmal dazu neigen, die Umsetzung der geplanten Mal3-
nahmen zu vernachlassigen. Damit ist der langfristige Erfolg gefahrdet.

In diesem Fall vergisst die Lehrerin in der dritten Interventionswoche das Feed-
back zum Unterricht und tragt die Zahl der verbalen und physischen Streitereien/
Pausen nicht mehr ins Erfolgsposter ein. Sie kommt auch zum Beratungsge-
sprach nicht von sich aus, sondern lasst sich vom Berater in der Pause anspre-
chen.
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15. ,Zwischen Tur und Angel” schildert sie:lch bin leider in der vergangen Woche
nicht dazu gekommen, mit den Schilern zu besprechen, wie anstrengend der
Unterricht war. Aber es treten kaum noch Prugeleien auf. Ich bin ganz zufrieden,
obgleich ich in jeder gro3en Pause mit den Schilern spielen muss.

Beraterreaktion:

Fur manchen Klienten ist eine systematische Durchfuihrung einer Malinahme
Uber einen langeren Zeitraum nicht moglich. Die Grinde kdnnen sehr unter-
schiedlich sein: Befurchtungen, dass die Kinder dieselbe Methode nach einer
Weile langweilig finden, Vergellichkeit, mangelnde Ausdauer oder Bevorzugung
spontaner Verhaltensweisen usw. konnen zum Abbruch fuhren. Die ist haufig
erst wahrend der Intervention fir den Berater erkennbar. Er muss dann gewis-
sermal3en umschalten, um dem Klienten die Mdglichkeit zu geben, sich flr ein
grundsatzlich anderes Vorgehen (z.B. spontane Rollenspiele, Gespréache oder
Spiele) zu entscheiden. Dazu missen die Gefuhle und Gedanken des Klienten
zu diesem Punkt geklart werden.

An unserem Beispiel: Die Lehrerin fuhrt die Spiele in der Pause regelmaliig
durch, hat aber erhebliche Schwierigkeiten bei der Durchfuhrung des systemati-
schen Feedbacks.

16. Lehrerin: Ich bring' es einfach nicht: Jeden Tag dran denken, noch 5 Minuten
am Schluss einer Stunde fir das Gesprach mit den Schilern einzuplanen, das
schaffe ich einfach nicht (selbstanklagender, argerlicher Ton).

Beraterreaktion:

Am Ende ist es fur alle Beteiligten wichtig, das Projekt mit einer riickblickenden
Bewertung abzuschlieen. Dies wird leicht vergessen. In unserem Fall hat die
Lehrerin die MaRnahmen abgebaut. Es treten zwar noch manchmal Prugeleien
auf, aber viel seltener als vorher. Der Berater spricht die Lehrerin darauf an.

17. Wie soll der Berater den letzten Schritt ,Abschlussbewertung” einleiten?
Beraterreaktion:
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Mogliche Beraterreaktionen

Bitte wahlen Sie aus. Es ist unserer Auffassung nach jeweils eine Antwort am
glnstigsten.

Zul.
a)
b)
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Sie sind beunruhigt tber die Prugeleien dieser Jungen.

Kdnnten Sie moglichst genau darstellen, wie sich das abspielt, wenn sie
sich prigeln?

Die Prugeleien der Jungen sind fur Sie ein zentrales Problem. Gibt es
noch weitere Dinge, die sie beunruhigen?

Sie nennen drei Probleme. Welches brennt lhnen am meisten auf den Na-
geln?

Konnten Sie mehr Giber Manfred erzahlen?

AulBBer den Prugeleien der Jungen gehen Ihnen noch die Probleme von
Manfred und Manuela durch den Kopf.

Wir kdnnen beide Probleme nacheinander besprechen. Womit wollen Sie
anfangen?

Lassen Sie uns einfach mal mit den Prigeleien anfangen.
Mir scheint die Sache mit den Prugeleien am schlimmsten.

Das meiste Interesse haben Sie an der Losung des Problems mit den
Jungen.

Konnten Sie mir mehr darliber erzéhlen?
Bei aggressiven Schilern kdnnen wir ein Konfliktlésetraining durchfihren.

Ihre Sicht des Problems klingt plausibel. Jetzt mochte ich gern wissen,
was die Schiller dazu meinen. Wollen wir uns das als Thema fir das
nachste Mal vornehmen?

Das Hauptproblem scheint mir im Elternhaus zu liegen. Was halten Sie
davon, wenn wir mal mit den Eltern sprechen wirden, um herauszube-
kommen, wie die das sehen?

Also - im Elternhaus werden wir nichts andern kénnen. Was halten Sie
davon, wenn wir mal die Schuler fragen, was die Uber die Sache denken



Zu

Zu

Zu

Zu

6.

Doch - ich glaube schon, dass die das konnen!

Ich habe jetzt den Eindruck, als sei Ihnen diese Frage ziemlich unange-
nehm.

Hm, hm, die Frage miusste gut Uberlegt sein, wenn sie verstandlich sein
soll.

Das freut mich, dass die Befragung so gut geklappt hat.

Ich habe das Geflihl, dass Sie einerseits erleichtert sind, andererseits die
Kritik am Unterricht jedoch betroffen macht.

Die Kritik der Schiler am Unterricht hat Sie nachdenklich gemacht.

Gut! Welche Ziele ergeben sich fir Sie daraus?

Das scheint mir eine plausible Erklarung des Problems zu sein. Was
mdchten Sie jetzt andern?

Mir ist noch nicht ganz klar geworden, welchen Zusammmenhang Sie zwi-
schen ,hauslicher Situation“ und ,Belastbarkeit im Unterricht* sehen?

Hm, hm, an welchem Punkt wollen wir jetzt ansetzen?

Gut. Es geht jetzt darum, auf der Grundlage dieser gemeinsamen Sicht-
weisen die Ziele mdglichst genau zu bestimmen.

Die Schuler scheinen - anders als Sie selbst - den anstrengenden Unter-
richt als Ursache der Prigeleien hervorzugeben. Fassen Sie das als Ge-
gensatz auf?

Das scheint mir eine klare und plausible Beschreibung der wesentlichen
Bedingungen von Priigeleien zu sein. Was halten Sie davon, wenn wir uns
jetzt mit der konkreten Formulierung von Zielen beschaftigen?

Sie sehen die Ursache fur die Prugeleien so: 1. gibt es nicht genltgend
Spielgerate auf dem Schulhof, 2. kennen die Jungen kaum Gruppenspiele
und Konfliktldsungsmuster. Das ist lhre Auffassung. Die Schuler ergén-
zen: 3., dass der Unterricht zu anstrengend ist, dass sie sich danach aus-
toben mussen.

Wie sieht lhrer Auffassung nach der Zusammenhang zwischen den drei
Faktoren und den Prigeleien genau aus?
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Zu 11.
a) Konnen Sie ,Konfliktiosungen ohne Schlage” noch prazisieren?

b) Ich denke, dass das so brauchbare Zielbestimmungen sind, dass wir
schon Anderungsmethoden fir jedes Ziel planen kdnnen (Pause, Reaktion
abwarten).

c) lhre Zielbestimmung ist sehr konkret, sicher auch fur die Schiiler verstand-
lich. Wie mdchten Sie jetzt fortfahren?

a) Als wichtigstes Ziel liegt Ihnen die konstruktive Losung von Konflikten am
Herzen. Wie kdnnten wir das erreichen?

b) Damit die Schiiler dieses Ziel gut verstehen kénnen, missten wir es noch
konkreter fassen: Was sollen sie tun, wenn sie Konflikte konstruktiv 16sen?

c) Eine ,Bereitschaft” von Schulern kann man nicht sehen. Dieses Ziel muss-
te prazisiert werden.

a) Dauerhafte Veranderungen im Elternhaus sind nach meiner Erfahrung
sehr schwer zu erreichen, weil wir keinen direkten Einfluss darauf haben.
Ich finde deshalb: Wir sollten Ziele in unserem Handlungsspielraum als
erstes suchen.

b) Einen Zielbereich haben Sie damit schon angedeutet: Die Eltern sollten
weniger Druck ausiuben. Haben Sie noch weitere Ziele?

c) Sie haben die Vorstellung, dass die Verbot im Elternhaus die Hauptursa-
che der Priigeleien sind.

a) Dieser Plan scheint mit sehr erfolgversprechend. Was meinen Sie?

b) Dieser Plan scheint mir sehr erfolgversprechend. Es fehlen nur noch der
zeitliche Ablauf und die Erfolgskontrolle (bzw. es fehlen noch Uberlegun-
gen, wie Sie ihn mit den Schulern besprechen). Wollen wir damit weiter-
machen?

c) So, damit sind wir fertig. Der néchste Schritt ist die Zeit- und Kontrollpla-
nung. Wann mochten Sie beginnen? (bzw. der nachste Schritt betrifft die
Absprache dieses Planes mit den Schilern. Wie méchten sie das ma-
chen?)
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Zu 15.

Zu 16.

Das lauft ja prima. Wenn noch irgendwelche Probleme auftauchen, spre-
chen Sie mich ruhig an.

Ich denke, dass dieser Erfolg nur kurzfristig sein wird, wenn Sie die Ab-
machungen mit den Schulern nicht regelmafiig einhalten.

Der rasche Erfolg freut mich auch. Vielleicht haben Sie sich mit allen
MalRnahmen auch zuviel auf einmal vorgenommen. Mdchten Sie, dass
wir diesen Punkt noch einmal gemeinsam tberdenken?

Sie machen den Eindruck, als seien Sie argerlich auf sich.

Diese Art des Vorgehens liegt Ihnen offensichtlich nicht. Wollen Sie
tberlegen, welches Vorgehen Ihnen leichter fallt?

Fur die Schiler ist es wichtig, dass es regelmafiig durchgefihrt wird.

Ich finde, wir sollten Ihr Projekt jetzt abschlieRen, indem wir den ganzen
Prozess noch einmal durch gehen und tberlegen, was gut war und was
héatte besser sein kdnnen. Was halten Sie davon?

Mochten sie, dass wir Ihr Projekt jetzt zum Abschluss bringen?

Sie mussen noch unbedingt mit den Schilern das Projekt abschliel3end
besprechen.
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Ldsungsvorschlage und Begrindungen
Jeweils die zuerst genannte und begriindete Altenative ist die richtige.
Zu 1.

c) ist am gunstigsten, um den Klienten zur offenen Schilderung weiterer Proble-
me anzuregen.

a) reflektiert mogliche Geflihle der Klientin zum Thema - nicht schlecht.

b) zielt zu frih auf die Analyse dieses Problems ab, ohne dass klar abgespro-
chen wurde, dass dies auch das zentrale Thema ist.

Zu 2.
a) lenkt die Klientin rasch auf eine Entscheidung.

b) Warum zeigt der Berater besonderes Interesse fur das Thema ,Manfred"? Hier
lenkt der Berater die Klientin ,heimlich® auf eines der drei Themen.

c) reflektiert Gedanken der Klientin - nicht schlecht, um die Klientin zu mehr Aus-
sagen uber weitere Probleme zu ermutigen.

Zu 3.

a) geht auf die Tatsache am besten ein, dass sich die Klientin noch nicht ent-
scheiden méchte.

b) und c) entheben sie der Entscheidung.
Zu 4.

b) Offenen Frage: ermutigt zur freien Darstellung von Wahrnehmungen, Gedan-
ken und Geflihlen zum gewéhlten Thema.

a) Interpretiert ein Motiv, das der Klientin wie ein Echo vorkommen konnte.

c) Viel zu frih, einen so konkreten Losungsvorschlag einzubringen - ohne Diag-
nose.

Zu 5.

a) Blick zuruck: Abschluss des Handlungsschrittes; Blick nach vorn: nachster
Schritt. Der Ubergang ist deutlich gemacht. Die Klientin kann ihn korrigieren oder
bestatigen.

b) Unndtige Einengung des Problems auf s Elternhaus, fuhrt zu frith weg vom Ort
des Problems, der Pause, und von den unmittelbar Beteiligten, den Schilern.

c) Unndétige Einengung auf alles aul3erhalb des Elternhauses; Pseudooffenheit;
~Was halten Sie davon ...“; wirkt sehr abrupt und schroff.
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Zu 6.

b) geht auf mdgliche Gefiihle der Klientin ein, die offensichtlich im Vordergrund
stehen.

a) Konfrontation auf Sachebene, fuhrt eher zu rationalem Gerange, wer Recht
hat.

c) geht nur auf Sachebene der Klientenaussage ein - nicht schlecht.
Zult.

b) nimmt beide Gefiihle auf (Erleichterung und Betroffenheit).

a) vernachlassigt Betroffenheit.

c) vernachlassigt Erleichterung.

Zu 8. - 10.

10. ist die gunstigste Zusammenfassung, weil am differenziertesten und
wenigsten global.

8. berlicksichtigt nicht die neuen Informationen aus der Schilersicht.

9. stellt die unterschiedliche Sicht der Lehrerin und der Schiler als Ge-
gensatz dar, wo ein Erganzungsverhaltnis vorliegt. Nicht differenziert ge-
nug.

Zu 8.

c) geht am besten auf den Stand der Beratung ein. Die Klientin besteht noch auf
ihrer urspringlichen ziemlich undifferenzierten Auffassung (Gedanken klaren!).

a) und b) bestatigendie Klientin in ihrer urspringlichen Sicht; ihr Eigenanteil wird
nicht bertcksichtigt.

Zu 9.

c) geht dem Ziel nach, eine gemeinsame Sicht vom Problem zu entwickeln. Dazu
gehdrt die klare Definition von wirklichen Gegensatzen.

a) und b) zu frih, um tber Losungen zu sprechen.
Zu 10.

a) fuhrt zum nachsten Handlungsschritt auf der Grundlage einer guten Erklarung
des Problems.

b) ist eine Ubertriebene Reformulierung der Worte der Klientin, ohne zum nachs-
ten Handlungsschritt zu fuhren.

c) Ubertriebene Suche nach weiteren Zusammenhangen, fur praktische Beratung
nicht geeignet.

71



Zull. -13.

11. ist am gunstigsten, weil diese Reaktion auf alle Faktoren der gemein-
samen Sicht eingeht und prazise beschreibt, was wer tun soll, auch die
Klientin selbst.

12. zu abstrakt, halst den Schilern alle Mihen der Veranderung auf. Als
Ansatz nicht schlecht.

13. lokalisiert nach wie vor den einzigen Problemfaktor im Elternhaus und
halst den Elternhaus und halst den Eltern alles auf.

Zu 11.

b) nimmt Zielbestimmung als brauchbar an und geht zum nachsten Handlungs-
schritt tber.

a) ist nicht schlecht, wird aber normalerweise im nachsten Handlungsschritt ge-
macht.

c) Offenheit der Frage ist real nach diesem Handlungskonzept nicht vorhanden.
Zu 12.

b) versucht zur Prazisierung des Zieles beizutragen.

a) geht schon zur Planung von Malinahmen tber, ohne das Ziel zu préazisieren.
c) ist dozierend.

Zu 13.

a) geht auf den Grund ein, warum der Schwerpunkt nicht im Elternhaus liegen
kann.

b) umgeht den Unterschied zwischen Lehrersicht und Beraterauffassung.

c) reflektiert einen Gedanken der Klientin, der langst klar und mehrfach bespro-
chen wurde, das ist hier wahrscheinlich nicht mehr sinnvoll.

Zu 14.

b) schlie3t Handlungsschritt ab und geht zum n&chsten tber, holt Zustimmung
der Klientin ein.

a) holt sich Zustimmung zu einer Prognose, geht nicht auf neuen Handlungs-
schritt ein.

c) Ubergeht Entscheidung der Klientin, setzt Zustimmung direktiv voraus.
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Zu 15.

c) geht auf zwei Geflihle der Klientin ein: Zufriedenheit, dass die Priigeleien
nachgelassen haben und Belastung durch die Spiele in jeder Pause, Vorschlag
eines Gespréaches in Ruhe.

a) schliel3t die Beratung ab, ohne auf die Signale der Klientin einzugehen und ihr
die Entscheidung zu Uberlassen (Beratungsschwelle wird erhdht).

b) geht auf die positiven Gefuihle nicht ein, droht mit negativen Konsequenzen,
vernachlassigt Belastung der Klientin.

Zu 16
a) gibt wahrscheinlich die Gefiihle der Klientin am besten wieder.

b) ist nicht schlecht, aber zu frih: Klienten sollten nicht zum raschen Methoden-
wechsel ermuntert werde.

c) ist sachlich richtig, geht aber am gefiihlsméafigen Thema der Klientin vorbei;
aulRerdem moralisierend ,Fir die anderen musst du ...!"

Zu l7.

a) Berater nennt eigenen Interessen, das Projekt abzuschlieRen und lasst Ent-
scheidung bei Klientin.

b) Hier fehlt eigenes Interesse.
C) normativ

73



Kreative Vorschlage entwickeln: Ermutigung zur Erpr obung
neuer Methoden

Diese Trainingseinheit ist induktiv aufgebaut: Zunachst werden alternative Bera-
tungssituationen dargestellt, die bewertet werden sollten. Die Grundiberlegung
folgt dann den Arbeitsaufgaben. Am Schluss: Lésungsvorschlage. Wem diese
Vorgehensweise nicht zusagt, sollte zunachst die Grundiberlegung lesen.

Trainingsmaterial

Aufgaben

1. Die Problemsicht des Lehrers ist geklart worden. Es geht jetzt um die Erfas-
sung der Schulersicht. Das Problem besteht flr den Lehrer darin, dass in seiner
7. Gymnasialklasse eine Jungenclique ihre Mitschiler massiv und wenig sensibel
kritisiert, auslacht und falsche Beitrage abfallig kommentiert.

Diese dominanten Jungen sind selbst sehr engagiert und kritisch am Unterricht
beteiligt, treiben ihn voran und nehmen dabei wenig Rucksicht auf die schwéche-
ren Schuiler. Der Lehrer fragt in der Beratung: ,Wie kann man nur die Meinung
der Schiler moglichst objektiv 'rauskriegen?!

Welche der folgenden AuRerung a) — c)passt zu der Situation am besten?

a) Berater: Vielleicht haben Sie schon einige Vorstellungen davon, was man alles
machen konnte.

Wie wirden Sie als Klient auf die Berateraul3erung gefiihlsmaRig, gedanklich und
offen reagieren?

b) Berater: Wir mussen zusehen, dass sich die Schiler nicht gegenseitig beein-
flussen. Deshalb sollte man sie schriftlich und anonym befragen. Dann haben sie
weniger Angst, ihre Meinung auszudricken. Schriftliche Befragungen haben je-
doch den Nachteil, dass Schuler mit Schreibschwierigkeiten im Nachteil sind.
Das ist in dieser Klasse wohl belanglos.

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?
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c) Berater: Ich denke, dass eine schriftliche, anonyme Befragung jedem Schiiler
eine unbeeinflusste, ehrliche Meinungsaul3erung ermdglicht. Man kdnnte auch
mit den Schilern in kleinen Gruppen sprechen. Vielleicht finden wir noch mehr.

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?

2. Der Lehrer hat sich aus mehreren Grunden fir eine schriftliche Befragung ent-
schieden. Bei der Erstellung des Fragebogens geht es um das Problem, wie man
die Kritik der Schiler an Lehrer und Unterricht erfassen kann.

Welche AuRerung a) — c) passt am besten?

a) Berater: Wie wirden Sie die Schiler fragen, wenn Sie offene Kritik auch zu
Themen, die bisher nicht angesprochen wurden, provozieren mochten?

Wie wirden Sie als Klient auf die Berateraul3erung gefiihlsmaRig, gedanklich und
offen reagieren?

b) Berater: Ich finde, wir sammeln erst einmal alle Fragen, die uns dazu einfallen
und nehmen sie dann unter dem Gesichtspunkt unter die Lupe, ob sie zur ehrli-
chen Kritik anregen oder nicht.

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?

c) Berater: Am effektivsten hat sich bisher immer die Frage erwiesen: Was stort
dich am Lehrer? (Beispielantwort: Man weil3 haufig nicht, was er meint, wenn er
etwas erklart. Oder: Er kritisiert einen manchmal indirekt, ironisch). Denn diese
Frage erflllt die beiden Kriterien, dass sie als offene Frage den Schilern viel
Freiraum lasst, eigene Gedanken zu entwickeln und gleichzeitig durch die Bei-
spiele die Absicht verstandlich macht.

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterauf3erung reagieren?
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3. Ein Ergebnis der Auswertung der Schulerantworten war, dass die dominanten
Schuler sich Uber die Langsamkeit und Tragheit der schwacheren Schuler be-
klagten, die den Laden nur aufhielten. Deshalb wirden sie sauer werden, dran-
geln und mit der Kritik schnell bei der Hand sein. Die schwéacheren Schiler mein-
ten dagegen, dass sie gar kein Interesse mehr fir den Unterricht hatten, weil sie
sowieso nicht ernstgenommen, von den Mitschilern unterbrochen, herabgesetzt
und beleidigt werden, wenn sie einen Fehler machten oder nicht schnell genug
waren. Es geht in der Beratung nun darum, wie man dieses Ergebnis den Schu-
lern rickkoppelt. Der Lehrer schlagt dem Berater vor: ,In einem Projektbericht
habe ich ein Modell dazu gesehen. Es wurde den Schilern Lehrersicht und
Schiulersicht in Form einer Interaktionskette auf groRen Papptafeln dargestellt.
So etwas wirde meinen Schilern, glaub' ich, auch einleuchten.” Der Berater
steht vor der Schwierigkeit, dem Lehrer zu sagen, dass er das Interaktionsmodell
fur diesen Fall nicht fur gunstig halt.

Welche AuRerung a) — c) passt am besten?

a) Berater: Ja, wenn das Interaktionsmodell IThnen geféallt, sollten wir es hier auch
nehmen.

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterauf3erung reagieren?

b) Berater: Das hat Ihnen gefallen! Ich finde, wir sollten erst noch andere Mdg-
lichkeiten durchdenken. Mir féllt da noch ein anderes Modell ein, das besser
passt. Da sieht so aus ... (zeichnet auf).

Wie wirden Sie als Klient auf die Berateraul3erung reagieren?

c) Berater: Das hat lhnen gefallen! Der Nachteil am Interaktionsmodell ist aber,
dass es die gegensétzlichen Sichtweisen nicht deutlich macht. Ich finde, wir soll-
ten noch nach anderen Mdglichkeiten suchen.

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?
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4. Der Lehrer hat sich fir eine Darstellung entschieden, die den Schilern das
Grundproblem einsichtig macht: Beide Seiten bemihen sich nicht um Verande-
rungen, weil sie jeweils die andere Seite flr das Problem verantwortlich machen
unter dem Motto ,Sollen die erst mal ...!" Im Gesprach mit den Schilern wurde
dies auch den Schiiern deutlich und die Klasse machte spontan Anderungsvor-
schlage: Die Schwacheren sollen sich mehr vordréngen, die anderen mehr zu-
ruckhalten; die dominanten Schiler sollen vom Lehrer zuriickgewiesen und be-
straft werden. Die schwacheren Schiler sollen in Kommunikationsspielen lernen,
sich durchzusetzen usw. Der Lehrer bringt die Vorschlage mit in die Beratung:
.Das kdénnen wir gar nicht alles machen, dazu reicht die Zeit nicht! Aber was sol-
len wir nehmen?"

Welche AuRerung a) — c) passt am besten?

a) Ich finde es prima, dass so viele Vorschlage gekommen sind. Jetzt missen wir
aber auswahlen und erganzen. Mir kommt's dabei darauf an, dass Sie und die
Schiuler die gewahlte Methode voll akzeptieren kénnen, dass die Methode fir alle
verstandlich ist und rasche Erfolge bringt; motivierend ist. Eine wichtige Bedin-
gung ist auch, dass sie nicht nur die Einsicht férdert, sondern auch regelmaiige
Ubung bedeutet.

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?

b) Ich finde es prima, dass so viele Vorschlage gekommen sind. Welche gefallen
Ihnen denn am besten?

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?

c) Die Idee mit den Kommunikationsspielen finde ich prima. Wenn man die re-
gelmaRig machen kénnte, damit die Schiler das auch eintiben...

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?
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5. Die Intervention bestand aus einer Mischung von Selbstbehauptungsiibungen
in zwei Gruppen (wobei er Berater eine ubernahm) und selbstkontrolliertem Ver-
halten fur beide Gruppen im normalen Unterricht. Im Verlauf der Intervention
wurde deutlich, dass der Lehrer eine wichtige Rolle dabei spielte, weil er unter-
schwellig laufend die dominaten Schiler unterstutzt hatte, was jetzt erst deutlich
wurde, als er im Unterricht nicht mehr so flott vorankam wie vorher. Die Klasse
beschlof3 deshalb, dass auch der Lehrer ein Selbstkontrollinstrument ("lch habe
bei Fragen abgewartet, bis sich mindestens 5 Schiler gemeldet haben* usw.)
fuhren sollte. In der Beratung wurde deutlich, dass der Lehrer eine Selbstbeo-
bachtung fiur sich nicht fir realisierbar hielt: ,Wie soll ich das denn wahrend des
Unterrichts machen? Ich kann doch nicht genauso wie die Schiler dauernd einen
Selbstbeobachtungsbogen ausftllen!"

Welche AuRerung a) — c) passt am besten?

a) Vielleicht haben Sie noch eine andere Idee? Die der Schiler ist ja nicht
schlecht. Aber wir kdbnnen nur machen, was Sie auch tatsachlich durchfihren
kdnnen!

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?

b) Ich finde, Sie machen es einfach am Ende jeder Stunde an der Tafel. Dann
konnen alle Schiler das sehen. Sie sind ein positives Modell und das Prinzip der
systematischen Ruckkoppelung ist erfillt.

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?

c) Ich denke, da gibt's sicher noch mehr Mdglichkeiten. Wichtig scheint mir nur,
dass Sie - ebenso wie die Schiler - systematisch eine Riuckmeldung zu lhrem
Verhalten bekommen. Die muss ja nicht unbedingt direkt erfolgen, sondern kénn-
te z.B. am Ende der Stunde liegen. Wollen wir dazu noch Ideen sammeln?

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?

78



6. Nachdem die Beziehungen in der Klasse besser geworden sind, wurden die
Methoden langsam zurtickgenommen ("ausgeblendet"). Vier Wochen danach
sollte eine abschlieRende Projektbewertung mit der Klasse gemacht werden. Der
Lehrer wollte eigentlich den Fragebogen zur Problemsicht der Schuler wiederho-
len, um zu sehen, ob die Schiler die Klassensituation jetzt anders erleben als
vorher. Er beflirchtete aber, dass das den Schulern zu langweilig ist.

Welche AuRRerung a) — c) passt am besten?

a) Fragen Sie doch einfach die Schiiler, wie die die Abschlussbewertung machen
mochten!

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterauf3erung reagieren?

b) Ich finde lhre Uberlegung auch richtig, dass man fiir eine abschlieRende Be-
wertung vergleichbare Schileraussagen braucht. Vielleicht kénnen die Schiler
selbst sagen, wie sie eine Wiederholung der Befragung finden. Evtl. kbnnte man
auch einen neuen Fragebogen machen oder ein Gesprach fuhren.

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?

c) Sie sind sehr interessiert an objektiven Aussagen, die jeder Schiler unbeein-
flusst machen kann, befirchten aber, dass die Schuler eine zweite Befragung mit
demselben Fragebogen ablehnen.

Wie wirden Sie als Klient auf die Beraterdul3erung reagieren?

Entwickeln Sie bitte nach dieser Ubung eigene Regeln oder Richtlinien fiir Bera-
ter im Hinblick auf das Einbringen von Ideen, Vorschlagen und Erfahrungen in
den Beratungsprozess. Sie kdnnen auch gleich weiter zur Grundiberlegung ge-
hen. Vergleichen Sie die folgenden Grundiiberlegungen mit den eigenen Vorstel-
lungen!
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Grunduberlegungen

Der Berater hat aufgrund seines theoretischen Hintergrundwissens und seiner
projektibergreifenden praktischen Erfahrungen spezifische Kompetenzen, die er
dem Klienten gegentuber auch deutlich zum Ausdruck bringen sollte, damit dieser
bewusst von ihnen profitieren kann. Der Berater hat zwar fur das spezifische
Problem des Klienten niemals ein sicheres Rezept. Denn Rezepte sind haufig zu
einfach, nutzen die Kompetenzen des Klienten nicht und scheitern deshalb meis-
tens an der komplexen Wirklichkeit.

Er besitzt aber zum einen handlungsleitende Mafistabe in Form allgemeiner
Handlungsprinzipien fir die Diagnose und Intervention, die ihm Orientierungen
bieten, ...

... worauf es bei jedem Handlungsschritt ankommt,
... welche konkreten Handlungen guinstig oder ungunstig sind,
... was mit dem Handlungsschritt bezweckt wird.

Zum anderen kennt der Berater den Verlauf vieler Problemlésungen, in denen
verschiedene Erkundungs- und Interventionsmethoden mit gutem Erfolg verwen-
det wurden oder fehlschlugen. Er hat somit einen Erfahrungsschatz von Metho-
den, den er jederzeit dem Klienten anbieten kann.

Die Bedeutung der handlungsorientierenden Prinzipien besteht darin, dass sie
bei bestimmten Problemen unter bestimmten Rahmenbedingungen die Auswahl
bestimmter Methoden aus diesem Erfahrungsschatz nahlegen und andere ver-
bieten. Dabei ist es in der Beratung kaum mdglich, jeweils jedem spezifischen
Problem genau diejenige Lésungsmethode zuzuordnen, die tatsachlich am effek-
tivsten ist. Deshalb geht es in der Beratung darum, fur ein Problem moglichst
verschiedene Losungsmethoden aus dem Methodenrepertoire von Berater und
Klient auszuwéhlen oder neue Methoden zu erfinden, die von den handlungsori-
entierenden Prinzipien nicht verboten werden.

Beispiele fur ein Rezept: Wenn jemand starke soziale Angste hat, dann ist das
Selbstbehauptungsprogramm von Ulrich/Ulrich-de Mynck indiziert.

Beispiel fir ein Prinzip: Wenn jemand starke soziale Angste hat, dann sind alle
Methoden nédher ins Auge zu fassen, die verschiedene Formen sozial kompeten-
ten Verhaltens in verschiedenen Situationen trainieren, die Angste nicht erhéhen,
den Klienten durch Anfangserfolge motivieren und seine Einsicht in das Problem
fordern.

Die allgemeinen handlungsorientierenden Prinzipien ermdglichen also zunéchst
eine Vorauswahl von Methoden aus dem gemeinsamen Methoden-Repertoire
von Berater und Klient. Hierbei hat der Berater aufgrund seiner theoretischen und
praktischen Erfahrungen einen Kompetenzvorsprung (Modellfachmann). Im
nachsten Schritt geht es darum, welche Methode nun tatsachlich eingesetzt wird.
An diesem Punkt des Beratungsprozesses kommen die spezifischen Kompeten-
zen des Klienten als ,Feldfachmann® ins Spiel. Er kennt die praktischen Bedin-
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gungen, seine Bezugspesonen, technische und organisatorische Beschrankun-
gen und vor allem seine eigenen Beflirchtungen und Hoffnungen beziiglich be-
stimmter Vorgehensweisen am besten. Deshalb fallt ihm die Entscheidung zu,
diejenige Methode auszuwahlen, die er fur gunstig halt oder die nachstliegende
entsprechend an die vorliegende Situation anzupassen oder eine neue Methode
zu erfinden, die dieselben Prinzipien erfuillt.

Diese Darstellung trennt die Kompetenzzusammenhéange analytisch und sollte
nicht missverstanden werden. Im praktischen Vollzug einer Beratung ist die ko-
operative Beziehung viel enger.

Beide - Berater und Klient entwickeln ldeen und machen gegenseitig Vorschlage,
die jeweils an den handlungsorientierenden Prinzipien durch den Berater und an
den konkreten Realisierungsmdglichkeiten des Praxisfeldes durch den Klienten
gepruft, verworfen oder in die engere Wahl gezogen werden, bis sich ein gang-
barer Weg herausschélt. Dennoch betonen wir hier die unterschiedlichen Kompe-
tenzbereiche, um Unklarheiten, Konkurrenz und Missverstandnissen in der Be-
ziehung zwischen Berater und Klient vorzubeugen.

In &hnlicher Weise sollte die Absprache zwischen Klient und seinen Bezugsper-
sonen vor sich gehen, so dass schlie3lich eine Methode eingesetzt wird, die alle
Beteiligten akzeptieren konnten. Ob diese Methode auch tatsachlich so wirksam
ist, wie alle geglaubt haben, zeigt sich dann an der Realitat.

Jede Beratung ist ein Lernprozess fur beide. Der Berater erfahrt Einzelheiten
Uber das Problemfeld, lernt Bewéltigungsstrategien des Klienten kennen und er-
probt neue Ideen. Der Klient erweitert seinen Handlungsspielraum und bekommt
Einblick in allgemeine handlungsorientierende Prinzipien, mit denen er zukilnftig
seine Praxis verbessern kann. Deshalb sollte der Berater im Verlauf des Projek-
tes seine handlungsorientierenden Prinzipien immer wieder deutlich machen.

Das Anbieten von Vorschlagen ist gunstig, wenn ...

. eine Entscheidung tUber Handlungen ansteht,

. der Klient Vorschlage wiinscht,

. der Klient wenig eigene Vorschlage produziert,

. wenig Zeit zur Verfligung steht, um eigene Methoden selbst zu entwickeln,

. die Gefuhlswelt des Klienten weitgehend geklart ist bzw. der Klient in der La-

ge ist, Vorschlage kritisch zu prufen und Entscheidungen tberlegt zu treffen.

Hinweise

Vorschlage als Angebot zur Entscheidung durch den Klienten deutlich machen.

» ... ISt nur eine Moglichkeit. Sie kénnen am besten beurteilen, ob sie passen kénn-
te."

Dem Klienten eine uberschaubare Zahl an Vorschlagen machen und nicht mit
Ideen bombardieren und erschlagen.
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Am glnstigsten hat sich erwiesen, jeweils zwei Mdglichkeiten zurzeit zu vergleichen.
» ... in dem Projekt hatten wir guten Erfolg mit Partnerbeobachtungen. Aber auch in-
dividuelle Selbstbeobachtungen haben sich gut bewahrt."

Handlungsorientierende Prinzipien deutlich machen.

Es kommt darauf an, das mit dem Kopf Gelernte auch in der taglichen Praxis syste-
matisch einzuiiben, so dass es ohne groRes Nachdenken verfligbar wird. Dies erflil-
len aber ein paar Rollenspiele allein nicht."

Verstandliche Vorschlage machen statt dozieren.

Alle Beraterauf3erungen sollen kurz-pragnant, in einfachen Worten, anschaulich-
konkret und strukturiert sein.

Jede Methode und jedes handlungsorientierende Prinzip kénnen aufgrund von
Erfahrungen verworfen werden.

Deshalb sollte die Vorlaufigkeit von Entscheidungen betont werden. Kein Prinzip und
keine Methode garantieren den Erfolg; auch dann nicht, wenn man stundenlang dar-
Uiber redet oder nachdenkt.

Jederzeit die Bereitschaft zur Riicknahme von Vorschlagen signalisieren.

Wenn der Klient einen Beratervorschlag ablehnt, zur Begriindung und zu weiteren
Ablehnungen ermutigen, selbst nach neuen Mdglichkeiten suchen. Erst, wenn meh-
rere Vorschlage offensichtlich aus unklaren Griinden abgelehnt werden, auf Meta-
kommunikation umstellen.

Vorfahrt fur den Klienten beim Einbringen von Ideen, Vorschlagen und Erfahrun-
gen! Zur Produktivitat ermutigen.
.Wir sollten erst einmal alles sammeln, was uns an Ideen, auch ,verriickten“ Ideen,
jetzt einfallt."
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Ldsungsvorschlage und Begrindungen
Jeweils die zuerst angegebene Altenative ist glnstig.
Zu 1.

c) bezieht zwei Vorschlage in die Uberlegungen ein und gibt gleichzeitig das
wichtigste Prinzip (wenig Beeinflussung) an.

a) Uberlasst dem Klienten alle Arbeit. Der Klient kdnnte leicht denken: ,Jetzt fragt
er mich und hat doch schon eine eigene Idee, auf die ich wohl kommen soll.*

b) lasst dem Klienten nur die Mdglichkeit, sich daflir zu entscheiden oder mit
ziemlichem psychischen Aufwand dagegen anzugehen, dozierend.

Zu 2.

b) konstruiert die ldeensammlung durch die Angabe des wichtigsten Prinzips.
Vorsicht! Gemeinsame Ideensammlungen arten leicht zur Konkurrenzsituation
aus, in der der Berater immer der Uberlegene ist.

a) burdet wieder dem Klienten alle Arbeit auf und kann leicht als ,der will mich
jetzt auf die richtige Idee kommen lassen* interpretiert werden.

c) Berater doziert. Es ist zwar alles richtig, aber die meisten Klienten kdnnen so-
viel nicht auf einmal aufnehmen und kritisch verarbeiten. so sollte man nur rea-
gieren, wenn der Klient sehr durchsetzungsfahig ist oder ganz explizit einen voll-
stéandigen Vorschlag verlangt.

Zu 3.

Der Vorschlag des Klienten passt leider nicht zum Problem und den Ergebnissen
seiner Befragung, da die subjektive Interpretation des Geschehens und nicht die
objektive Realitéat das zentrale Problem darstellt.

c) geht auf das Gefuhl des Lehrers ein und initiiert eine weitere ldeensammlung.
a) Hier halt sich der Berater wieder 'raus und nutzt seine Kompetenzen nicht.

b) Ablehnung ohne Begrindung! Widerstand des Beraters nicht transparent fur
Klienten.

Zu 4.
b) ermutigt zur Stellungnahme, leitet zur gemeinsamen Auswabhl Uber.

a) Alles richtig! Aber gleichzeitig 5 (!) Prinzipien anzugeben ist fur den Klienten
erschlagend. Hier ist der Berater wieder Dozent statt Helfer.

c) Der Berater entscheidet hier zu frih und ohne Absprache.
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Zu 5.

c) Es wird in knapper Form das Prinzip angegeben und ein konkreter Methoden-
vorschlag als Korrektur des Schilerwunsches gemacht; zusatzlich zu weiteren
Uberlegungen aufgefordert.

b) Zwar richtig (Vorschlag und Prinzip), aber: zu wenig zum Nachdenken anre-
gend, zu endgultig. Fur viele Klienten als Beziehungsdefinition nicht annehmbar;
fuhrt zu Widerstanden.

a) nicht schlecht, kdnnte aber vom Klienten wiederum als ,Fuhren an der langen
Leine” interpretiert werden. Nutzt eigene Kompetenzen nicht ausreichend.

Zu 6.

b) ermutigend, weil anerkennende Ubereinstimmung mit Uberlegung des Klien-
ten, die das Prinzip trifft. Hinweis auf die Entscheidungskompetenzen der Schiiler
(besonders am Ende des Projektes sollten sie soweit sein!); zwei alternative Vor-
schlage vorsichtig ("evtl.") eingebracht.

a) ist zwar richtig, aber im Hinbléick auf die Beziehung leicht so zu interpretieren:
,Dass Sie auf so 'was Einfaches nicht selbst kommen, spricht nicht gerade flr
Sie!" Zu knapp, befehlend, kein Kriterium angegeben.

c) Wiedergabe der zwiespdltigen Gefuhle des Klienten. Insofern ganz gut und
brauchbar. Es kommt aber darauf an, ob diese Gefiihle in diesem Moment zent-
ral sind oder Uberinterpretiert werden.
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Klar Stellung nehmen: Ausgewogenheit in Zustimmung und Kiri-
tik

Wie jede zwischenmenschliche Kommunikation lebt auch das Beratungsge-
sprach vom gegenseitigen Austausch von Wahrnehmungen, Gedanken und Ge-
fuhlen der Gesprachspartner. Bisher standen die Wahrnehmungen, Gedanken
und Geflhle des Klienten im Mittelpunkt. Aber auch der Berater ist und soll kein
neutraler Gesprachsautomat sein, sondern nimmt die Ausfiihrungen und Verhal-
tensweisen des Klienten zustimmend oder kritisch wahr und entwickelt dabei
entsprechende Gedanken und Gefiihle. In der Trainingseinheit geht es um die
Ruckmeldung solcher Wahrnehmungen, Gedanken und Geflihle an den Klienten.

Der Berater wirde seine professionelle Rolle nicht ausfiullen, wenn er wie jeder
andere Interaktionspartner des Klienten reagierte. Seine Rickmeldungen sollten
den Klienten gezielt in positivem Verhalten bestérken, in problematischem verun-
sichern ("auftauen™) und zu seiner Veranderung ermutigen. Dazu sollte der Bera-
ter einerseits offen und ehrlich, andererseits selektiv Stellung nehmen, d.h. ei-
nerseits seine wirklichen Wahrnehmungen, Gedanken und Gefiihle duRern, an-
dererseits aber nicht unbedingt alle! Er muss nicht alles sagen, was er meint,
sondern unter Bertcksichtigung des Problems, der Personlichkeit und momenta-
nen Befindlichkeit des Klienten sowie der Tragfahigkeit der Beziehung wichtige
Punkte gezielt auswahlen.

Kurz: Es geht darum, Zustimmung und Kritik in einem ausgewogenen Verhaltnis
zu aul3ern. Wir gehen davon aus, dass kritische Rickmeldung zur Veranderung,
Zustimmung zur Stabilisierung von Gedanken, Gefiihlen und Verhaltensweisen
fuhrt. BloRe Kritik entmutigt, verstarkt Angste und Widerstande, provoziert un-
uberlegte Anderungsversuche oder rigides Festhalten an problematischen Ver-
haltensweisen. BloRe Zustimmung wirkt unecht, gleichguiltig, vermittelt dem
Klienten keine neuen Informationen dber sich und nutzt nicht die Chancen einer
kooperativen Beziehung als Austausch unterschiedlicher Sichtweisen.

Gerade bei der Rickmeldung kritischer Punkte ist die Fahigkeit zu ausgewoge-
ner Stellungnahme besonders wichtig. Leider haben wir in unserer Lerngeschich-
te die Fahigkeit ausgebaut, Fehler und Kritikwiirdiges an anderen sofort zu ent-
decken, wéhrend die Wahrnehmung von Starken und Erhaltenswertem eher un-
terentwickelt ist. Diese ,Schlagseite zur Kritik® wird im Beratungsprozess durch
die Tatsache verstarkt, dass der Klient mit einem Problem kommt und beide, Be-
rater und Klient, immer auf der Suche nach seinen Ursachen, d.h. nach Fehlern
und Schwachen (=Kritikpunkten) sind. Diese Schlagseite sollte der Berater bei
sich rechtzeitig korrigieren, wenn er zu ausgewogenen Stellungnahmen kommen
will.

Wichtigste Voraussetzung daftir ist die Fahigkeit, eigene Gedanken und Gefuhle
unzensiert wahrzunehmen, d.h. bewusst und ohne weitgehende Anpassung an
eigene Normen und Wertvorstellungen zuzulassen. Dabei sollte der Berater be-
sonders darauf achten, dass er sich auch negative Gedanken wie z.B. Ableh-
nung der Meinung des Klienten oder Gefiihle wie z.B. Angst oder Aggression
erlaubt. Das bedeutet aber nicht, dass er sie nun gleich an den Klienten vermit-
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telt. Erst wenn der Berater in der Lage ist, solche Gedanken und Gefiihle an sich
wahrzunehmen, kann er das Wichtigste gezielt auswahlen und ,selektiv authen-
tisch” sein.

Er sollte dabei fur den Klienten immer deutlich sein, dass es sich nicht um wis-
senschaftlich gultige Wahrheiten, sondern um subjektive Sichtweisen des Bera-
ters handelt, die der Klient auch zuriickweisen und verwerfen kann. Ebenso wie
der Klient bei Vorschlagen entscheidet, ob er sie aufnimmt oder nicht, bestimmt
er auch selbst, wie er mit den Stellungnahmen des Beraters umgeht. In diesem
Sinne formuliert der Berater sie nicht nur deutlich als seine personliche Sicht,
sondern nimmt sie auch zurtick, wenn der Klient sie ablehnt.

Ausgewogene Stellungnahmen konnen die Beziehung zwischen Klient und Bera-
ter vertiefen, wenn der Berater sich nicht als immer-gleichgultig-freundlicher-
Helfer gibt, sonder als beteiligter, am Problem und seiner Losung auch gefihls-
malig interessierter Kooperationspartner, der eigene Meinungen und damit auch
Kritik an sich riskiert.

Lebendige Kooperation bedeutet somit auch, mit unterschiedlichen Auffassungen
zusammenarbeiten zu kénnen, das Anderssein, -denken und -handeln des ande-
ren zu akzeptieren und abweichende Sichtweisen zu ertragen.

Stellungnahmen in diesem Sinne sind dann angemessen, wenn ...

... der Klient Ruckmeldung wunscht.

... eigene Gefiihle und Gedanken mit denen des Klienten Ubereinstimmen.
... eigene Gedanken und Gefuhle von denen des Klienten abweichen.

Hinweise

Erwischen Sie den Klienten dabei, etwas Richtiges, Ubereinstimmendes zu tun
oder zu sagen (,Catch the client being o0.k.!").

Die Schlagseite zur Kritik kann durch die aktive Suche nach Ubereinstimmenden
Aussagen und Handlungen relativiert werden. So kann man sich in der Beratung fra-
gen: ,Welche ,Selbstverstandlichkeiten“ im Denken, Fihlen und Handeln des Klien-
ten konnte ich Ubersehen haben?* oder: ,Was konnte ich von dem Klienten lernen?*
Beispielsweise kénnten die meisten schulpsychologischen Berater eine Menge an
schillergemaRer Sprache von den Lehrkraften lernen, die mit Problemen in die Bera-
tung kommen. Viele Lehrer, die in die Beratung kommen, sind gute Modelle daftir,
wie man sich der Kritik von Schilern stellt, die Schiler ernst nimmt oder normative
Konflikte an sich herankommen l&sst.

Formulieren Sie lhre Stellungnahme konkret-anschaulich und damit fir Verande-
rungen auch brauchbar.

Das steht im Gegensatz zu allgemein-bewertend. So hilft es keinem Lehrer, wenn
man ihm sagt, er sei ,autoritar“. Es sollten stattdessen konkrete Gedanken, Gefiihle
oder Verhaltensweisen in konkreten Situationen angegeben werden, die fur den
Klienten auch veranderbar sind, z.B.: ,Als dieser Schiiler eine Antwort gegeben hat,
die ich richtig fand, die nur ein biBchen an der Fragestellung vorbeiging, haben Sie
ziemlich hart - so meine ich - gesagt: '‘Wenn Du Dich schon meldest, solltest Du we-
nigstens vorher zuhéren, was gefragt wurde."
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Formulieren Sie eigene Gefiuihle und Gedanken in der Stellungnahme.

,Da hab' ich mich gefragt, ob sich der Schiler wohl herabgesetzt fuhit?* Oder: ,Als
Sie mitten in der Stunde sehr einfihlsam auf Ulrike eingingen, hat mich das nach-
denklich gemacht: Ich hab' gesehen, dass sowas mdglich ist und wie man das ma-
chen kann."

Seien Sie selektiv in lhrer Kritik! Beschreiben Sie den wichtigsten Kritikpunkt, den
aber auch offen und ehrlich!

.Mir fiel auf, dass Sie Petra jedesmal personlich angesprochen haben, wenn sie stor-
te. Es scheint mir jetzt das Wichtigste zu sein, diesen Aspekt zu Uiberdenken."

Trainingsmaterial

Aufgaben

1. Schreiben Sie bitte 5-10 Aussagen bzw. Einstellungen oder/und Verhaltens-
weisen bzw. Fahigkeiten einer Ihrer Bezugpersonen (Kollegen, Bekannte, Fami-
lienangehorige o0.4.) auf, die Sie eher kritisch sehen.

2. Schreiben Sie bitte 5-10 Aussagen bzw. Einstellungen und/oder Verhaltens-
weisen bzw. Fahigkeiten derselben Bezugsperson auf, die Sie eher positiv se-
hen.

3. Reflexion: Welche Gefiihle und Gedanken hat diese Ubung bei lhnen ausge-
|6st? Fielen Ihnen die kritischen oder die positiven Punkte leichter ein oder ging
es bei beiden gleich gut bzw. schlecht? Bei welcher Aufgabe fuhlten Sie sich
wohler? Auf dem Platz des ,Kritikers* oder dem des ,Bestatigers"?

4. Wenn Sie (probehalber) dieser Bezugsperson jetzt etwas sagen mochten, for-
mulieren Sie hier eine ausgewogene Stellungnahmel!
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5. Wie wirde die Person wahrscheinlich auf Ihre unter 4. formulierte Stellung-
nahme reagieren? Bitte formulieren Sie Ihre Vermutungen moglichst konkret:
Was wuirde die Person vermutlich sagen? Wie ware ihre Mimik, Gestik, der Ton-
fall usw.?

6. Halten Sie Ihre Stellungnahme jetzt fur korrekturbedurftig? Welche positiven
Aspekte finden Sie in lhrer Stellungnahme? Welches ist der wichtigste verande-
rungswurdige Aspekt in lhrer Stellungnahme?

2. Sie haben als schulpsychologischer Berater in einer 2. Klasse an einer Son-
derschule fur verhaltensgestorte Schuler einige Stunden zugeschaut, weil die
Lehrerin gern eine Rickmeldung Uber ihr Unterrichts- und Erziehungsverhalten
haben méchte. Sie bittet in regelméafiigen Abstanden Kollegen oder Berater, ein-
mal ihr Verhalten zu prifen, weil sie selbst genau weil3, wie leicht man in falsche
Routine geraten kann oder blinde Flecken in der Wahrnehmung wichtiger Pro-
zesse im Unterricht bekommt. (Achten Sie bitte darauf, welche Gedanken und
Gefluhle der folgende Text bei Ihnen auslost!)

Der Unterricht hat fachlich ein hohes Niveau: Die 12 Schuler kdnnen dieselben
Aufgaben bewaltigen, wie ihre Altersgenossen an normalen Schulen. Sie arbei-
ten ausdauernd und engagiert an sachlichen Auf gaben im Rechnen und Schrei-
ben ebenso wie sie ca. eine halbe Stunde mit eigener Diskussionsleitung tber
die Beziehung zu einer neuen Lehrerin diskutieren, wobei sie recht gut aufeinan-
der eingehen, am Thema bleiben und die Beteiligung ziemlich ausgewogen ist.
Die Lehrerin behandelt die Schuler individuell unterschiedlich und begriindet dies
plausibel mit den unterschiedlichen Problemen der einzelnen Schiler.

Im Sportunterricht macht sie ausgezeichnete psycho-motorische Ubungen, sozia-
le Spiele und Freispiel in einem integriert wirkenden Ablauf. Dabei geht sie flexi-
bel auf Winsche der Schiler ein.

Der ganze Unterricht ist gekennzeichnet durch ein hohes Ausmald an Transpa-
renz fur die Schiler, an Einbeziehung von ihren Wiinschen, an gemeinsamen
Entscheidungen und an sozialem, affektivem und kognitivem Lernen. Das Me-
thodenrepertoire der Lehrerin scheint sehr breit zu sein. Sie sehen als Berater
Einzel-, Partner- und Gruppenarbeit, die Lehrerein stellt neue Sachverhalte unter
Einbeziehung von Computeranimationen, Wandzeitungen und sogar scenenarti-
gen Darstellungen recht anschaulich, motivierend und eingangig dar. Eine durch
einen Pausenkonflikt in den Unterricht gekommene emotionale Stérung eines
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Jungen greift sie auf und arbeitet das Problem unter Einbeziehung der ganzen
Klasse im Rollenspiel (fast schon psychodramatisch) durch.

Kurz: lhnen fallt nur Positives auf. Sie haben den Eindruck, dass diese Lehrerin
Idealvorstellungen psycho-padagogischer Arbeit erreicht, die Sie selbst nicht fir
madglich gehalten hatten. Sie spuren Neid, Konkurrenz und Anfliige von Minder-
wertigkeitsgefiihlen. Zweifel, dass so etwas mdglich ist, bestehen weiter. lhre
Hoffnung, dass diese Zweifel nicht berechtigt sind, wachst wéahrend der Beo-
bachtungen.

a) Welche Gedanken und Geflhle hat der Text in Ihnen ausgelost?

b) Formulieren Sie Ihre Stellungnahme, als hétte die Lehrerin Sie in einem nach-
folgenden Gespréach gebeten: ,Nun bin ich gespannt, was Sie gesehen haben?"

c) Wie wurde diese Stellungnahme auf Sie wirken, wenn Sie anstelle der Lehre-
rin waren?

Vergleichen Sie lhre Angaben mit unseren ,Mdglichen Beraterreaktionen* und
dann mit unseren ,Losungsvorschlagen und Begrindungen®.

3. Ein Lehrer hat Sie gebeten, bei ihm zu hospitieren und ,einen ,verhaltensge-
storten Schiler zu beobachten, der Uberhaupt nicht mitarbeitet, sondern nur
stort”. (Welche Gedanken und Gefiihle I6st der folgende Text bei Ihnen aus?)

Sie stellen nach zwei Stunden fest, dass der Lehrer den Schiler fast bei jeder
Kleinigkeit (Stuhlschaukeln, Kopf auf den Tisch legen, mit den Fingern schnippen
usw.) sofort ermahnt, woraufhin dieser denn aufséssig wird (mault, das Verhalten
extra beibehélt, Grimassen schneidet). Im Ubrigen scheint der Schiiler vom Un-
terricht gentigend mitzubekommen. Er meldet sich regelmaRig und weil3 meis-
tens, worum es geht, wenn er ohne Meldung drankommt. H&aufig ruft er unter-
richtbezogene AuRRerungen in die Klasse. Zwischendurch geht er allerdings zum
Papierkorb, schaukelt haufig mit dem Stuhl, schwatzt mit dem Nachbarn oder
spielt mit seiner Federtasche. Sie haben gesehen, dass sich einige andere Schi-
ler ahnlich verhalten, aber vom Lehrer gar nicht wahrgenommen werden.
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Den Unterricht finden Sie ziemlich langweilig, weil beide Stunden nach demsel-
ben Muster (fragend-entwickelnder Unterricht, Zusammenfassung, Aufgabenstel-
lung, Einzelarbeit) und mit denselben Medien (Buch, Matrize, Tafel) ablaufen. Sie
haben die Vermutung, dass er nicht gentigend vorbereitet wird.

a) Welche Gefuhle und Gedanken |6st der Text in Thnen aus?

b) Formulieren Sie bitte eine ausgewogene Stellungnahme auf die Frage des
Lehrers: "Was halten Sie von dem Jungen?” (nur die ersten Satze)

c) Wie wuirde diese Stellungnahme auf Sie wirken, wenn Sie anstelle des Lehrers
waren? Welche Gedanken und Geflihle hatten Sle? Wie wirden Sie darauf rea-
gieren anstelle des Lehrers?

Vergleichen Sie lhre Angaben mit unseren ,Mdglichen Beraterreaktionen* und
dann mit unseren ,Lésungsvorschlagen und Begriindungen®.
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4. Sie arbeiten als Berater in einem Heim seit einiger Zeit mit einem sehr schwie-
rigen Jungen, der durch aggressives Verhalten auffallt. Sie versuchen gerade,
das Misstrauen, das der Junge gegeniber allen Erwachsenen hat, abzubauen
und eine Vertrauensbasis zu schaffen. Eines Tages kommt ein Erzieher zu lhnen
und teilt kurz und formell mit, dass dieser Junge ihn ans Ende seiner Geduld ge-
bracht habe: Als er anfing, ein kleines M&dchen brutal zu schlagen, habe er ihm
eine Ohrfeige versetzt, ,was wahre Wunder gewirkt hat“. Der Junge habe sofort
aufgehdort und sei auf sein Zimmer gegangen.

a) Welche Gedanken und Gefiihle kamen Ihnen beim Lesen des Textes?

b) Wie wirden Sie als Berater dem Erzieher gegentber reagieren? Formulieren
Sie Ihre Stellungnahme!

c) Wie wirden Sie gedanklich, gefihlsméaRig und im Verhalten anstelle des Er-
ziehers auf diese Stellungnahme reagieren?

Vergleichen Sie lhre Angaben mit unseren ,Mdglichen Beraterreaktionen* und
dann mit unseren ,Losungsvorschlagen und Begrindungen®.

5. In einer 6. Schulklasse mochte eine Lehrerin, die zum ersten Mal nach ihrem
Referendariat eine eigene, sehr chaotische Klasse bernommen hat, erreichen,
dass die Schiiler sich starker am Unterricht beteiligen und grundlegende Regeln,
wie ,ausreden lassen” und ,melden® einhalten. Sie selbst mochte verstandlicher
sprechen und den Schilern gegeniber mehr Anerkennung &uf3ern. Die Bezie-
hung zwischen ihnen und der Lehrerin ist offen und gleichberechtigt. Die Lehrerin
zeigt sich den Schiilern ebenfalls sehr offen, nimmt jede fehlgeschlagene Stunde
auf ihr Konto: z.B. "Ich glaube, ich habe Euch heute tberfordert". Sie zeigt ein
hohes Mal3 an Selbstkritik: z.B. "Ich muss mich besser vorbereiten.” ,Ich habe
das Material viel zu frih ausgegeben.”

Sie sind bei einem Problemgesprach der Lehrerin mit der Klasse selbst dabei:
Die Schiiler, die im Allgemeinen eine positive Einstellung der Lehrerin gegentiber
haben, sehen alle Schuld bei der Lehrerin. Sie sagen, sie selbst hatten Uber-
haupt keinen Anteil an der Unruhe, schwachen Beteiligung und der extremen
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Unordnung in der Klasse. Typische Aussagen der Schuler: ,Das ist nun 'mal so!
Sie sollten sich besser vorbereiten. Sie sollten harter durchgreifen. Sie sollten
mehr auf uns héren usw."

Sie schétzen die Lehrerin sehr und wissen, wieviele Gedanken sie sich um die
Arbeit in der Klasse macht und wieviel Arbeit in den Unterrichtsvorbereitungen
steckt. Sei merken, wie sie sich selbst durch immer neue Selbstvorwirfe und
Selbstkritik entmutigt und in Frage stellt.

a) Welche Gedanken und Gefiihle 16st der Text bei Ihnen aus?

b) Welche Rickmeldung wirden Sie der Lehrerin geben? Formulieren Sie den
Einstieg ins Gesprach und skizziere die Punkte, die Sie im weiteren Verlauf be-
tonen mochten.

c) Wie wirden Sie anstelle der Lehrerin auf diese Stellungnahme gefiihlsmé&Rig,
gedanklich und im Verhalten reagieren?

Vergleichen Sie lhre Angaben mit unseren ,Mdglichen Beraterreaktionen* und
dann mit unseren ,Lésungsvorschlagen und Begriindungen®.
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Mdgliche Beraterreaktionen
Zu 1. gibt es keine Beraterreaktionen.
Zu 2.

Gedanken: Eine perfekte Lehrerin! Ob die immer so ist? Was will sie Giberhaupt
von mir? Gefuhle: Bewunderung, Zweifel, Neid

a) ,Du hast ja in Deinem Unterricht wirklich alles perfektioniert: alles lauft wie am
Schnirchen. Das muss ja fur die Schuler eigentlich ganz schrecklich sein, immer
mit so viel Sicherheit und Vollkommenheit konfrontiert zu sein! Ich frage mich,
was ich hier Uberhaupt soll.”

b) "Ich bin im Laufe der Stunden immer &rgerlicher geworden - wahrscheinlich,
weil Du mich neidisch machst. Ich kann das gar nicht glauben, dass Du immer
mit den Schilern so arbeitest. Jedenfalls mdchte ich Dir jetzt nichts dazu sagen,
weil auf der Oberflache kein Problem vorliegt.

c) ,lch bin vollig platt und fihle mich ganz tberflissig - so toll hast Du das ge-
macht! Ich weil3 gar nicht, was ich alles im Einzelnen aufzéhlen soll. So wie Du
mochte ich auch mit Kindern arbeiten kénnen ... Vielleicht kannst Du genauer
sagen, welche Fragen Du hast.”

Vergleichen Sie Ilhre Wahl mit unseren ,Lésungsvorschlagen und Begrindun-
gen.

Zu 3.

Gedanken: Lehrer ist fixiert auf den Jungen, der eigentlich nur unterfordert ist.
Der Lehrer sollte ihn in Ruhe lassen. Der Schuler sollte nicht standig in Bewe-
gung sein mussen. Geflihle: Ambivalenz: Verstandnis fur beide, Kritik an beiden.

a) "Ich finde, Sie haben ihn standig auf dem Kieker und verstarken dadurch sein
Verhalten. Als er den Kopf auf den Tisch gelegt hat - wie z.B. ein anderer Schiler
auch - haben Sie nur ihn ermahnt, indem Sie sagten: ,Guck nach vorn und paf3'
auf!”

b) "Mir ist zweierlei aufgefallen: Einerseits ist der Junge tatséchlich ziemlich un-
ruhig und standig in Bewegung; er bekommt aber tberraschend viel vom Unter-
richt mit: die meisten Antworten waren richtig. Andererseits habe ich den Ein-
druck, dass Sie ihn meistens im Auge haben und bei ihm problematische Verhal-
tensweisen beachten, die Sie bei anderen gar nicht merken. Ich dachte dabei:
Ob sie sich wohl um ihn besonders sorgt?*

c) "Ja, vielleicht erzéhlen Sie einmal, was Sie in diesem beiden Stunden flhlten,
wenn er sich so verhielt und Sie ihn ermahnt haben.”

Vergleichen Sie |hre Wahl mit unseren ,Lésungsvorschlagen und Begrindun-
gen®.
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Zu 4.

Gedanken: Alles umsonst, ich muss wieder von vorn anfangen. Hoffentlich hat
der damit nicht mehr Erfolg als ich! Geflhle: Arger, Resignation, Konkurrenz-
angst

a) "lch kann verstehen, dass Dir die Hand ausgerutscht ist. Das wirde mir auch
so gehen, wenn Kleinere geschlagen werden. Aber machst Du damit nicht das-
selbe? Da lernt er doch nur wieder, dass der Starkere recht hat!"

b) "Das finde ich aber schlecht - ehrlich! Seit Wochen bemiuhe ich mich, bei ihm
als Erwachsener Vertrauen aufzubauen und das ist mit einer Ohrfeige wieder hin.
Und zusatzlich macht es mich unheimlich sauer auf Dich, wenn du dies auch
noch als die bessere Methode verkaufst. Lal3 uns lieber in Ruhe nachher dartber
reden.”

c) "Ich sehe, dass Du noch ganz aufgeregt bist. Das Verhalten des Jungen hat
Dich witend gemacht und da ist eben mal die Sicherung herausgefallen. Du bist
ja jetzt noch aulRer Dir wegen der Brutalitat des Jungen.”

Vergleichen Sie lhre Wahl mit unseren ,Lésungsvorschlagen und Begrindun-
gen*.

Zu 5.

Gedanken: ,Die Arme rackert sich so qb und dann so was; dass sie denen nicht
mal zeigt, was 'ne Harke ist!“ Geflihle: Arger Gber Schuler, Mitleid mit Lehrerin

a) "Ich finde, Du hast Dich so sehr eingesetzt, und die Schiler schieben Dir alle
Verantwortung zu, indem sie sagen, Du sollst Dich mehr durchsetzen, Du sollst
Dich besser vorbereiten, Du ..., Du ..., Du ... . Das argert mich auch, und ich
denke, jetzt sind die Schuler mal dran, etwas Verantwortung zu tragen. Wollen
wir Uberlegen, wie Du etwas Verantwortung abgeben kannst?*

b) "Diese verdammte Bande! Du machst Dir viel zu viel Mihe und die Schuler
geben Dir auch noch alle Schuld. Du solltest Dich wirklich einmal durchsetzen,
damit die wissen, wie es auch anders geht!”

c) "Mir ist aufgefallen, dass die Schiler Deine Bemihungen gar nicht wirdigen,
sondern Dir die Schuld am Zustand der Klasse geben. Solche Aussagen, wie
»Sle mussen sich mal mehr durchsetzen, besser vorbereiten usw.!" deuten darauf
hin. Ich denke, Du nimmst ihnen ein Stick Selbstverantwortung weg, wenn Du
Dir immer alles aufhalst.”

Vergleichen Sie lhre Wahl mit unseren ,Lésungsvorschlagen und Begrindun-
gen®.
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Ldsungsvorschlage und Begrindungen
Zu 1. gibt es keine Lésungsvorschlage
Zu 2.

c) ist am gunstigsten: gibt offen und ehrlich eigene Geflihle zu, ohne die Berater-
aufgabe, fir Rickmeldungen zur Verfigung zu stehen, aufzugeben.

a) ist unterschwellig sehr kritisch, ohne der Klientin die Mdglichkeit zu geben,
sich dagegen zur Wehr zu setzen. Hier wird eher Konkurrenz ausgetragen.

b) sehr ehrlich, geht dann aber aus dem Felde.
Zu 3.

b) ist am gunstigsten: hinreichend konkret, gefiihlsméafRige Ambivalenz im Sinne
einer ausgewogenen Kritik deutlich, weiterfiihrende eigene Frage schliel3t die
Aussage ab.

a) hat Schlagseite zur Kritik, Konkretheit ist tbertrieben, diese Aussage fiuhrt
vermutlich zu Rechtfertigungen.

c) halt sich raus, geht ohne Ricksicht auf die labile, informationsarme Situation
der Klientin gleich auf Gefuhle ein, produziert Abhangigkeit oder Widerstande.

Zu 4.

b) ist am guinstigsten: bringt eigenen Arger ein unter Bezugnahme auf die Hinter-
grunde (eigenes Vorhaben zerstért, Konkurrenz), kriegt die Kurve aber noch zur
Beraterrolle.

a) ist sehr gut, wenn die Aussage tatsachlich echt ist, sonst spiegelt die Aussage
ein wegrationalisiertes Gefihl wieder.

c) therapeutisiert die Situation, eigene Interessen und Gefuhle fehlen, die Aussa-
ge des Erziehers wird uminterpretiert: Eine gezielte padagogische Ohrfeige wird
zum Ausrutscher gemacht.

Zu 5.

b) ist am gunstigsten, weil die eigenen Geflhle ausgedriickt werden, der Lehrerin
implizit in ihrem Verhalten zugestimmt wird; keine Uberflissige Kritik; Perspektive
fur die Weiterarbeit umrissen.

a) ist sehr ehrlich, enthalt aber keine konkrete Perspektive und geht davon aus,
dass die Lehrerin sich von heute auf morgen plotzlich durchsetzen kdnne; zu
burschikos.

c) ist vom Ansatz her nicht schlecht, wird aber zu kritisch: auf die vorhandene
Selbstkritik kommt zusatzlich noch eine weitere Schuldzuweisung; keine Per-
spektive (entmutigend).
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Nach dem bekannten Grundsatz der Kommunkationslehre von Schulz von Thun,
dass jede Aussage zugleich vier Aspekte (Sachverhalt, Selbstkundgabe, Bezie-
hungsdefinition und Appell) enthalt, gestalten wir mit jedem Satz auch die Bezie-
hung zum Gesprachspartner.

.Darf ich Sie zu einem Kinobesuch einladen?” weist auf eine respektvolle, etwas
distanzierte Beziehung hin. ,Wollen wir mal wieder ins Kino gehen?* definiert ei-
ne gleichberechtigte, engere Beziehung. ,Schon wieder ins Kino!“ deutet auf eine
Beziehung hin, in der es einen begeisterten Kinogénger und einen widerwilligen
Partner gibt. ,Du mit deiner Kinosucht, kannst alleine gehen.” zeugt von einer
ablehnenden Beziehung, in der der Sprecher bereits herabsetzend mit dem Ge-
sprachspartner umgeht. Er verletzt vermutlich das Bild, das der andere von sich
selbst hat, da er sich wahrscheinlich nicht als kinosichtig sieht.

Es handelt sich um einen Aspekt der Kommunikation, der besondere Beachtung
verdient, weil sich an ihm oft Missverstandnisse und Konflikte entziinden und weil
tber mit ihm Missverstandnisse geklart und Beziehungskonflikte gel6st werden
konnen.

Dabei kommt es darauf an, ob die ein Gesprach standig begleitenden Bezie-
hungsdefinitionen fur alle Beteiligten annehmbar sind. Oft kommt es vor, dass
der Horer die Art, wie der Sprecher mit ihm redet, nicht akzeptiert — unabhangig
davon, was der Sprecher sagt.

Dabei kann es um Privates gehen, um Absprachen mit anderen, um Arbeitsge-
sprache mit Kollegen oder vorgesetzten Personen. Entscheidend ist neben dem
Inhalt, Uber den geredet wird, auch die Art und Weise, in der es geschieht, wenn
z.B. ein Kollege unattraktiven Aufgaben geschickt aus dem Weg geht, ein blof3er
Bekannter sich in distanzloser Weise wie der beste Freund verhdlt, ein Vorge-
setzter mit sexistischen Witzen eine peinliche Atmosphéare schafft. Hier geht es
also vor allem um den Beziehungsaspekt.

Solange diese impliziten Beziehungsdefinitionen hinreichend akzeptabel sind und
niemanden storen, kdnnen wir weiter beim Thema bleiben. Es ist die Funktion
einer sensiblen Kommunikation, dass Beziehungsbotschaften akzeptabel blei-
ben.

Werden sie von den Gesprachspartnern allerdings nicht akzeptiert, entstehen
Irritationen, Verargerungen und Kabbeleien. Halt dieser Zustand an, muss die
Beziehung und ihre Definition selbst zum Thema gemacht werden. Das bedeutet
praktisch, dass wir dartiber sprechen mussen, wie wir unsere Beziehung definie-
ren und wie wir miteinander reden. Dann meta-kommunizieren wir explizit. Wie
man eine solche metakommunikative Gesprachsphase einleitet, beschreiben wir
im letzten Kapitel.
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Sensibel kommunizieren

In der Art miteinander zu reden, definieren die Gespréachspartner zugleich immer
auch das Bild von sich selbst und vom anderen —Selbst- und Fremdbild. Diese
Bilder konnen die Form sozialer Rollenbeziehungen annehmen wie z.B. als
gleichberechtigte Mitarbeiter, als Mentor und Praktikant, als Man und Frau usw.
Sie konnen auch die Form individueller Charaktere haben wie z.B. kontakt-
freudiger Partyléowe, graue Eminenz, verlassliche Organisatorin usw. Die wech-
selseitige Gestaltung von Selbst- und Fremdbild definiert somit die Beziehung
zwischen den Beteiligten. Sie kann von Gleichberechtigung (,Wir sind ein Team
von Gleichen®) Uber funktionale Arbeitsteilung (,Wahrend du die Ordnung in den
Akten halten kannst, bin ich geeignet, die Auftrage hereinzuholen.”) bis zu hierar-
chischem Gefélle reichen (,Ich bestimme, was du zu tun hast.”).

Wo es um das Selbst- und Fremdbild geht, sind Menschen besonders empfind-
lich. Schlie3lich geht es um die eigene unverwechselbare Identitat und das
Recht, sie selbst zu bestimmen. In diesem Bereich ist ein hohes Ausmal3 an
Sensibilitat fur das Selbstbild des anderen erforderlich, wenn man kompetent
kommunizieren will. Normalerweise will man sein Gesicht wahren, und tut gut
daran, dem anderen dabei zu helfen, sein Gesicht zu wahren, und ihn nicht zu
demaskieren, um der Welt das wahre Gesicht zu zeigen.

Allgemein gesagt: Will man mit seinem Gesprachspartner so umgehen, dass die
Beziehung hinterher immer noch in Ordnung ist, soll man darauf achten, in sei-
nen AuRerungen den Gesprachspartner so darzustellen, dass dieser die darin
enthaltene Sicht seiner Person akzeptieren kann. Dazu braucht man kommunika-
tives Fingerspitzengefuhl: Sensibilitéat. Dieses Fingerspitzengefuhl haben wir in
der Regel schon friih gelernt und kénnen daher in den meisten Situationen kom-
petent kommunizieren. Gelegentlich zeigen wir zu wenig Sensibilitat und verhal-
ten uns wie der sprichwdrtliche Elefant im Porzellanladen. Dann wundern wir
uns, wenn wir gekrankte Reaktionen erleben. Dies gilt es zu vermeiden. Daher ist
es wichtig zu wissen, unsensible AuRerungen bei sich und anderen zu erkennen.

Was macht eine AuRerung zu einer unsensiblen AuReru  ng?

Unsensible und darum unannehmbare AuRerungen enthalten meist drei proble-
matische Elemente.

1) Sie setzen den anderen herab. Im Vergleich zum Sprecher oder anderen Per-
sonen wird der Gesprachspartner kritisch dargestellt: im Status niedriger, in den
Leistungen schlechter, unmoralisch, hilfloser usw.

(2) Sie haben verallgemeinernden Charakter. Die ganze Person wird Uber alle
Zeiten, an allen Orten und in allen Situationen in einer bestimmten Weise charak-
terisiert.

(3) Als Fremdbild vom anderen bedrohen sie seine Selbstbestimmung. Eine Au-
Rerung ist beziehungsgefahrdend, wenn der Sprecher den anderen im Bereich
der Personlichkeit, seines Charakters, beschreibt; also in einem Bereich, Uber
den dieser selbst bestimmen will. Der Sprecher maf3t sich selbst das Recht des
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Beurteilers an und definiert den anderen. Dieser fuhlt sich beurteilt und erlebt
eine Bedrohung des Rechts auf Selbstbestimmung seines Bildes und seiner
Identitat. Damit betritt der Sprecher das Territorium der Selbstbestimmung des
anderen. Dies wird dieser als Stérung seiner Autonomie erleben und stark be-
strebt sein, diese Selbstbestimmungskompetenz zu schiitzen.

Stellen Sie sich vor, jemand sagt zu einem Freund — am besten in Gegenwart anderer
Personen: ,Du warst ja immer schon ... (ein Angsthase, etwas aggressiv, weinerlich, ein
tragischer Held usw.).“ Damit wird das Privatterritorium betreten, indem nicht nur eine
Kritik genannt wird, sondern auch die Selbstbestimmung bedroht wird. Wer hat hier das
Bestimmungsrecht? Zusammen mit der Kritik macht es die Beziehungsdefinition fir den
Freund gleich doppelt unertraglich. Es ist verstandlich, wenn der darauf gereizt reagiert.

Allgemein gesagt: Beziehungsdefinitionen werden laufend — weitgehend unter-
schwellig — kommuniziert und stof3en bei den Gesprachspartnern auf Ablehnung
oder Zustimmung, je nachdem wie herabsetzend, verallgemeinernd und die
Selbstbestimmung bedrohend sie erlebt werden. Ein sensibel kommunizierender
Berater vermeidet daher herabsetzende und verallgemeinernde Fremdbilder vom
Gespréachspartner.
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Trainingsmaterial

Aufgaben

Bitte geben Sie an, wenn die folgende Beraterduf3erung eine der angegebenen
problematischen Beziehungsdefinitionen enthalt, indem Sie in das graue Feld
.Ja“ oder ,nein“ eintragen. Sie kdnnen Ihre Entscheidungen mit den Lésungsvor-
schlagen am Ende vergleichen.

1.

Berater zu einem Lehrer:,Sie hatten ja bei den Schilern immer schon den
besten Ruf von allen Lehrkréften.*

Wird der Lehrer das damit angebotene Fremdbild akzeptieren?
Handelt es sich um eine verallgemeinernde Aussage?
Setzt der Berater den Lehrer mit seiner Aussage herab?

Wird das Recht des Lehrers auf die eigenstandige Bestimmung seiner
Identitat verletzt?

Berater zu einem Jugendlichen: ,Du darfst das auf keinen Fall jemals wieder
tun.

“

Wird der Jugendliche das damit angebotene Fremdbild akzeptieren?
Handelt es sich um eine verallgemeinernde Aussage?
Setzt der Berater den Jugendlichen mit seiner Aussage herab?

Wird das Recht des Jugendlichen auf die eigenstandige Bestimmung sei-
ner Identitat verletzt?

Berater sehr ernsthaft zu einem ratsuchenden Vater: ,Ich merke schon: Sie

sind ein vertrauenswurdiger Mensch.”
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Wird der Vater das damit angebotene Fremdbild akzeptieren?
Handelt es sich um eine verallgemeinernde Aussage?
Setzt der Berater den Vater mit seiner Aussage herab?

Wird das Recht des Vaters auf die eigenstandige Bestimmung seiner
Identitat verletzt?



. Berater zu einem Sozialpadagogen: ,Als Sozialpddagoge stehen Sie sicher
auf der Seite des Jugendlichen.”

Wird der Sozialpadagoge das damit angebotene Fremdbild akzeptieren?
Handelt es sich um eine verallgemeinernde Aussage?
Setzt der Berater den Sozialpadagogen mit seiner Aussage herab?

Wird das Recht des Sozialpadagogen auf die eigenstandige Bestimmung
seiner Identitat verletzt?

. Berater zu einem Kollegen in der Supervision, nachdem dieser einen Fehler
eingestanden hat: ,Da hast Du ja wirklich einen kapitalen Bock geschossen.”

Wird der Kollege das damit angebotene Fremdbild akzeptieren?
Handelt es sich um eine verallgemeinernde Aussage?
Setzt der Berater den Kollegen mit seiner Aussage herab?

Wird das Recht des Kollegen auf die eigenstandige Bestimmung seiner
Identitat verletzt?

. Berater zu einem Lehrer, der im Ruf steht, sehr viel zu arbeiten: ,Ich bin auch
so ein Workoholic wie Sie."

Wird der Lehrer das damit angebotene Fremdbild akzeptieren?
Handelt es sich um eine verallgemeinernde Aussage?
Setzt der Berater den Lehrer mit seiner Aussage herab?

Wird das Recht des Lehrers auf die eigenstandige Bestimmung seiner
Identitat verletzt?

. Berater in bedauerndem Ton zu einem psychotherapeutischen Kollegen: ,Als
Therapeuten konnt Ihr ja viel tiefer gehend arbeiten als wir in der Beratung.”

Wird der Psychotherapeut das damit angebotene Fremdbild akzeptieren?
Handelt es sich um eine verallgemeinernde Aussage?
Setzt der Berater den Psychotherapeuten mit seiner Aussage herab?

Wird das Recht des Psychotherapeuten auf die eigenstandige Bestim-
mung seiner ldentitat verletzt?
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8. Berater verargert zu einem 10-Jahrigen, der auf den Boden gespuckt hat: ,Du

bist wohl Gibergeschnappt, Du Ferkel.”

Wird der Junge das damit angebotene Fremdbild akzeptieren?
Handelt es sich um eine verallgemeinernde Aussage?
Setzt der Berater den Jungen mit seiner Aussage herab?

Wird das Recht des Jungen auf die eigenstéandige Bestimmung seiner
Identitat verletzt?

9. Berater zu einer Gruppe von 14-jahrigen Schilern im ersten Gesprach tber

Disziplinprobleme in der Klasse: ,In Eurem Alter ist man ja nicht erfreut, wenn
man sich disziplinierter verhalten soll.”

Werden die Schuler das damit angebotene Fremdbild akzeptieren?
Handelt es sich um eine verallgemeinernde bezogene Aussage?
Setzt der Berater die Schiler mit seiner Aussage herab?

Wird das Recht der Schiler auf die eigenstandige Bestimmung ihrer Iden-
titat verletzt?

10. Supervisor zu seiner Supervisionsgruppe: ,lhr seid im Laufe der letzten Mo-
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nate zu einer wirklich arbeitsfahigen Gruppe geworden.”

Werden die Gruppenmitglieder das damit angebotene Fremdbild akzeptie-
ren?

Handelt es sich um eine verallgemeinernde Aussage?
Setzt der Berater die Gruppenmitglieder mit seiner Aussage herab?

Wird das Recht der Gruppenmitglieder auf die eigenstandige Bestimmung
ihrer ldentitat verletzt?



Ldsungsvorschlage und Begrindungen

Zu 1. Berater zu einem Lehrer:,Sie hatten ja bei den Schulern immer schon den
besten Ruf von allen Lehrkraften.*

Der Lehrer wird das Fremdbild vermutlich nicht sehr stark ablehnen.
Es handelt es sich um eine hinreichend spezifische, konkrete Aussage.
Der Berater setzt den Lehrer mit der Aussage nicht herab.

Das Recht des Lehrers auf die eigenstandige Bestimmung seiner ldentitat
darfte durch die Aussafe kaum verletzt werden.

Zu 2. Berater zu einem Jugendlichen: ,Du darfst das auf keinen Fall jemals wie-
der tun.”

Der Jugendliche wird das damit angebotene Fremdbild (Du bist jemand,
der zu erziehen ist, und ich bin jemand, der Dich erziehen darf) vermutlich
nicht ablehnen.

Es handelt sich nicht um eine verallgemeinernde, auf die ganze Person
bezogene Aussage. Sie bezieht sich auf eine konkrete Tat.

Der Berater stellt sich mit der Aussage uber den Jugendlichen, setzt ihn
allerdings nicht herab.

Das Recht des Jugendlichen auf die eigenstédndige Bestimmung seiner
Identitat wird nicht verletzt?

Zu 3. Berater sehr ernsthaft zu einem ratsuchenden Vater: ,Ilch merke schon:
Sie sind ein vertrauenswurdiger Mensch.”

Der Vater wird das damit angebotene Fremdbild vermutlich akzeptieren.

Es handelt sich um eine verallgemeinernde, auf einen Persdnlichkeitszug
bezogene Aussage. Allerdings enthalt sie eine positive Bewertung.

Der Berater setzt den Vater mit der Aussage nicht herab. Allerdings er-
laubt er sich eine Bewertung der Person. Wenn der Vater dies umgekehrt
auch machen kann, ist die Gleichwertigkeit gewahrleistet.

Das Recht des Vaters auf die eigenstandige Bestimmung seiner Identitat
wird nicht verletzt.
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Zu 4. Berater zu einem Sozialpadagogen: ,Als Sozialpadagoge stehen Sie si-
cher auf der Seite des Jugendlichen.”

Der Sozialpadagoge wird das angebotene Fremdbild vermutlich ablehnen.
Es handelt sich um ein Stereotyp, das allgemein kritisch bewertet wird.

Es handelt sich um eine verallgemeinernde, auf die ganze Person bezo-
gene Aussage.

Der Berater setzt den Sozialpddagogen mit der Aussage nicht herab. Al-
lerdings ist seine Vermutung in Verbindung mit der Zugehdarigkeit zu einer
beruflichen Gruppe riskant. Es kdnnte sich daraus eine Beziehungssto-
rung entwickeln.

Das Recht des Sozialpadagogen auf die eigenstadndige Bestimmung sei-
ner Identitat wird deutlich verletzt, weil es seine eigene Entscheidung sein
sollte, ob er auf der Seite der Jugendlichen steht und ob diese Parteinah-
me mit seiner beruflichen Zugehdorigkeit zur Gruppe der Sozialpadagogen.

Zu 5. Berater zu einem Kollegen in der Supervision, nachdem dieser einen Feh-
ler eingestanden hat: ,Da hast Du ja wirklich einen kapitalen Bock geschossen.”

Der Kollege wird die damit angebotene Beziehungsdefinition (Ich darf Dich
kritisieren) vermutlich ablehnen.

Es handelt sich nicht um eine verallgemeinernde, auf die ganze Person
bezogene Aussage.

Der Berater setzt den Kollegen mit seiner Aussage herab. Vielleicht ist der
burschikose Stil (,Bock geschossen”) zwischen den Kollegen Ublich und
erzeugt keine Beziehungsstérung.

Das Recht des Kollegen auf die eigenstandige Bestimmung seiner Identi-
tat wird nicht tangiert.

Zu 6. Berater zu einem Lehrer, der im Ruf steht, sehr viel zu arbeiten: ,Ich bin
auch so ein Workoholic wie Sie."
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Der Lehrer wird das angebotene Fremdbild wahrscheinlich nicht akzewp-
tieren.

Es handelt sich um eine verallgemeinernde Aussage. Es klingt, als wirde
die gesamte Person darauf reduziert sein.

Gemessen an allgemeinen Normen setzt der Berater mit der Aussage sich
selbst und den Lehrer herab.

Das Recht des Lehrers auf die eigenstandige Bestimmung seiner ldentitat
wird spurbar verletzt.



Zu 7. Berater in bedauerndem Ton zu einem psychotherapeutischen Kollegen:
»Als Therapeuten konnt Ihr ja viel tiefer gehend arbeiten als wir in der Beratung.”

Der Psychotherapeut dirfte das damit angebotene Fremdbild vermutlich
akzeptieren. Es enthélt eine positive Bewertung

Es handelt sich nicht um eine verallgemeinernde Aussage.
Der Berater setzt den Psychotherapeuten mit der Aussage nicht herab.

Das Recht des Psychotherapeuten auf die eigenstandige Bestimmung sei-
ner Identitat wird nicht verletzt.

Zu 8. Berater verargert zu einem 10-Jahrigen, der auf den Boden gespuckt hat:
,DU bist wohl Glbergeschnappt, Du Ferkel.”

Der Junge wird das angebotene Fremdbild (,Ferkel) vermutlich ablehnen.
Es handelt sich um eine verallgemeinernde, persénliche Aussage..

Der Berater setzt den Jungen mit der Aussage herab. Sie ist kritisch-
beleidigend

Das Recht des Jungen auf die eigenstandige Bestimmung seiner Identitat
wird verletzt.

Zu 9. Berater zu einer Gruppe von 14-jahrigen Schilern im ersten Gespréch
Uber Disziplinprobleme in der Klasse: ,In Eurem Alter ist man ja nicht erfreut,
wenn man sich disziplinierter verhalten soll.”

Die Schiler werden das angebotene Fremdbild (= Ihr wollt keine Disziplin)
nicht akzeptieren.

Es handelt sich um eine verallgemeinernde Aussage.
Der Berater setzt die Schuler mit seiner Aussage kaum herab.

Das Recht der Schiler auf die eigenstandige Bestimmung ihrer Identitat
wird verletzt. Sie sollten selbst entscheiden, ob sie keine Disziplin wollen
und ob dies mit ihrem Alter zusammen hangt.

Zu 10. Supervisor zu seiner Supervisionsgruppe: ,lhr seid im Laufe der letzten
Monate zu einer wirklich arbeitsfahigen Gruppe geworden.”

Die Gruppenmitglieder werden das damit angebotene Fremdbild vermut-
lich akzeptieren. Vielleicht lehnen sie die impliziten Beziehungsbotschaft
ab, dass sie vor einigen Monaten noch keine arbeitsfahige Gruppe waren.

Es handelt sich um eine verallgemeinernde Aussage.
Setzt der Berater die Gruppenmitglieder mit der Aussage herab?

Das Recht der Gruppenmitglieder auf die eigenstandige Bestimmung ihrer
Identitat wird verletzt?
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Explizit metakommunizieren

Neben den Sachinhalten, seinen Alltagsannahmen und seinem inneren Erleben
teilt der Klient ja immer auch indirekt, gewissermaf3en ,nebenbei*, seine Sicht der
Beziehung zum Berater mit. Dabei kann es sich um Beziehungsdefinitionen han-
deln, die der Berater nicht winscht:

Der Klient kdnnte z.B. Ubertriebenen Widerstand leisten, indem er alle Vorschlage des
Beraters ignoriert oder mit vorgeschobenen Sachgriinden ablehnt. Er kdnnte umgekehrt
Ubertriebene Abhangigkeit signalisieren, indem er beispielhafte Erlauterungen des Bera-
ters wortwortlich nimmt, bei jeder Kleinigkeit die Absicherung durch den Berater einholt
und Vorschlage nicht flexibel an die spezifische Situation anpasst. Er kénnte versuchen,
ein bevorzugtes Interaktionsmuster mit dem Berater einzugehen, das dem mit seinen
Bezugspersonen ahnlich ist.

So zeigen sich manche Klienten hilflos, woraufhin der Berater allzu bereitwillig den Hel-
fer spielt und damit eine Interaktionsstruktur auch in der Beratung reproduziert, die der
Klient vielleicht zu seinen Bezugspersonen aufgebaut hat, wodurch ihm in weiten Teilen
die Verantwortung fur eigenes Handeln abgenommen wird.

Der Klient kénnte auch negative Erwartungen wie Zweifel und Kritik an der Person des
Beraters aufRern, die bei diesem Geflihle und Gedanken auslésen, die den Beratungs-
prozess behindern, wenn sie nicht selbst thematisiert werden; z.B.: Zweifel an der Bera-
tungskompetenz.

Bei solchen oder ahnlichen unterschwelligen Mitteilungen zum Hier-und-Jetzt der
Beratungssituation, die die Bearbeitung des vom Klienten eingebrachten Prob-
lems storen, ist es die Aufgabe des Beraters, sie selbst und die von ihnen ausge-
l6sten eigenen Geflihle und Gedanken zum Thema zu machen. Kurz: Er muss
metakommunizieren konnen, d.h. Gber die Kommunikation im Hier-und-Jetzt der
Beratung kommunizieren. Im Gegensatz zum Stellung nehmen geht es somit in
dieser Trainingseinheit nicht um Personen und Dinge im Dort-und-Dann aul3er-
halb der Beratung, sondern um Gedanken, Geflihle und Verhaltensmuster in der
Beratung. Und im Unterschied zur beziehungssensiblen Kommunikation richtet
der Berater das Gesprach explizit auf die Beziehung aus.

Dazu muss er die eigenen Gefuihle und Gedanken im Zusammenhang mit be-
stimmten Mitteilungen des Klienten zu erkennen, vom Klienten bewusst oder in-
tuitiv eingeleitete problematische Interaktionsmuster zu analysieren und alle indi-
rekten, auf seine eigene Person oder seine Beraterrolle bezogenen AuRerungen
wahrzunehmen und vom vordergrindig gedauf3erten Sachinhalt zu trennen.

Betrachtet man die Beratungssituation als Lernsituation fir den Klienten, so er-
madglicht ihm die Beziehungsklarung mit dem Berater, in geplanter Weise neue
Interaktionsmuster zu entwickeln, die er auf die Beziehung zu seinen Bezugsper-
sonen Ubertragen kann. Dartberhinaus lernt er, fur unterschwellige Mitteilungen
im Hier-und-Jetzt sensibel zu werden und selbst explizit zu metakommunizieren.

Explizite Metakommunikation hat die die Aufgabe, eine von beiden Seiten akzep-
tierte Beziehung zwischen Berater und Klient aufzubauen und zu erhalten.
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Explizite Metakommunikation ist dann angemessen, wenn ...

... der Berater eigene Gefuhle und Gedanken zur Beratungssituation und zur
Beziehung zum Klienten wahrnimmt, die die eigene Person oder die Beraterrolle
betreffen und den weiteren Verlauf des Beratungsprozesses storen kdonnen,

. sich zwischen dem Klienten und Berater regelméRig bestimmte, dem Bera-
tungsprozess abtragliche Interaktionsmuster entwickeln, die vom Klienten durch
indirekte, unterschwellige Mitteilungen eingeleitet werden, wie beispielsweise
eine problematische Helferbeziehung durch Signale der Hilflosigkeit, eine Retter-
Opfer-Beziehung durch den Aufbau eines bdsen Taters im Umfeld des Klienten,
eine durch rationale Argumentation gepragte Ratgeber-Rolle des Beraters 0.4.

... der Klient unterschwellig Kritik, Zweifel, Arger oder andere negative Punkte an
der Person des Beraters oder an der Beratungssituation auf3ert,

... der Klient Abhangigkeit signalisiert,
... der Klient Widerstande aul3ert,

... sich der Beratungsprozess am Anfang (Aufbau einer Beziehung) bzw. am En-
de (Trennung) befindet.

Hinweise

Den Inhalt der Metakommunikation deutlich als Thema formulieren

.Mir ist in unseren letzten Sitzungen und auch jetzt etwas aufgefallen, was uns beide
hier in der Beratung betrifft, und das méchte ich ansprechen."

Einen Punkt zur Zeit metakommunizieren

.ES geht darum, dass wir beide nach einer Beratungssitzung ziemlich euphorisch
sind und immer am Anfang der nachsten Beratungssitzung ziemich niedergedriickt,
weil es zwischendurch nicht geklappt hat."

Eigene Geflhle und Gedanken zum Hier-und-Jetzt einbringen

,und jetzt habe ich wieder den Eindruck, dass wir ganz euphorisch bei dem Gedan-
ken des Einsatzes von Rollenspielen im Unterricht geworden sind, und ich furchte,
dass es wieder nicht hinhaut.”

Im Hier und Jetzt bleiben: Prasens
»ich fuhle mich prima, dass Sie meinen Vorschlag so begeistert aufgreifen und lasse
mich jetzt ganz leicht anstecken!"

Nachdem der Punkt angesprochen ist, offen bleiben fir eine drastische Ande-
rung der Thematik

Der Klient wird nachdenklich und sagt: ,Jedesmal, wenn ich in die Beratung komme
und es hat vorher etwas nicht geklappt, gebe ich mir richtig einen Ruck, um zuver-
sichtlich zu sein, damit Sie mich noch weiter beraten!* An diese Aussage schlief3t
sich ein ausflihrliches Gesprach Uber die personliche Beziehung zwischen dem Be-
rater und dem Klienten an, das die ganze Sitzung ausfullt.

Keine Lésungsvorschlage zum Problem im Hier-und-Jetzt anbieten
Keine Interpretation der Handlungen und Aussagen des Klienten
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Trainingsmaterial

Aufgaben

1. Selbstwahrnehmung

Schwierigkeiten im Hier-und-Jetzt in der Beratungssituation haben in der Regel
einen Eigenanteil des Beraters. Deshalb geht es hier zundchst um die Klarung
maoglicher ,brisanter® Punkte beim Berater im Sinne eines ,Erkenne Dich selbst".

1.1 Personliche Motive des Beraters:

Welche Ereignisse (Erfolge, angenehme Zustande) sind lhnen als Berater im
Zusammenhang in einer Beratung wichtig? Erganzen Sie bitte die angegebenen
Beispiele und klaren Sie fur sich, was Ihnen am wichtigsten ist (was den ersten,
den zweiten, dritten usw. Rangplatz einnimmt)!

Rangplatz:

... dass der Klient (und die Bezugsperson des Klienten) am Ende sagen:
,Das Problem ist jetzt weitgehend gel6st!” oder: ,Ich bin zufrieden, es hat
gut geklappt!* o.a., d.h. der Klient und seine Bezugsperson empfinden
subjektiv das Problem als gel6st,

... dass der Klient und seine Bezugspersonen am Ende sagen: ,Du bist
derjenige, der weiterhelfen konnte. Oder: ,Nur Deine Beratung hat mir
sehr geholfen!” 0.4., d.h. der Klient und seine Bezugspersonen erkennen
die Person des Beraters besonders an,

... dass sich objektive Verbesserungen des Problems ergeben (z.B. un-
abhangige Beobachter stellen fest, dass sich problematische Interaktio-
nen erheblich verbessert haben),

... dass die Beziehung zum Klienten wahrend der Beratung harmonisch
verlauft, d.h. freundlich, offen, nicht verkrampft usw.

... dass meine Beratungs-Kompetenz und -funktion auch anderen (Klien-
ten, Beratern) bekannt wird,

... dass meine Schwachen nicht entdeckt werden,
... dass es kein Fehlschlag wird,

... dass der Effekt n einem angemessenen Verhéltnis zum Aufwand an
Zeit, Nerven und Anstrengungen steht,

Weitere Motive:
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Zur Auswertung: Motive auf den vorderen Réangen sind Aspekte, die jedem von
uns besonders wichtig sind. Sie sind wahrscheinlich auch Punkte bei deren Ver-
letzung wir besonders empfindlich reagieren. Als Berater wird man haufig darum
ringen, genau diese Aspekte zu erflllen und vergisst dann leicht, dass noch an-
dere Faktoren eine wichtige Rolle spielen wie z.B. die situativen Bedingungen,
die Kooperationsbereitschaft der Klienten usw. Man ,h&ngt gefuhlsm&Rig mit
drin“ und benétigt gerade deshalb Hilfen, um solche sensiblen Punkte zu erken-
nen. Diese Ubung ist eine solche Hilfe. Die Erkenntnis, welche Motive man be-
sitzt, ermdglicht es, rechtzeitig im Beratungsprozess die eigenen sensiblen Punk-
te zu identifizieren und bewusster mit ihnen umzugehen.

Ein Beispiel: Wenn mir sehr viel daran liegt, laufend eine harmonische Beziehung
zum Klienten zu haben, werde ich gern Disharmonien mit dem Klienten tberse-
hen und kann dann indirekte Kritik nicht offen thematisieren.

1.2 Kompetenzen des Beraters:

Hier geht es darum, fir sich zu klaren, welche Qualifikationen man besitzt und-
welche fehlen. Was kénnen Sie gegenwartig gut? Was kdnnen Sie weniger gut?
Ergénzen Sie die aufgefihrten Beispiele durch Kompetenzen, die Sie fur wichtig
halten und bewerten Sie sie hinsichtlich des Ausmalfies, indem Sie sie besitzen,
auf der bekannten sechsstufigen Schulknotenskala (1 = Sehr gut, 2 = gut, 3 =
befriedigend, 4 = ausreichend, 5 = mangelhaft, 6 = ungenigend)

Selbstbewertung:

... Mein Wissen Uber wichtige Interventionsmethoden und dartiber, wann
sie eingesetzt werden sollten,

. meine praktischen Fahigkeiten im Umgang mit wichtigen Interventi-
onsmethoden,

.. mein Repertoire an wichtigen diagnostischen Methoden,
.. meine Fahigkeit, Klienten unvoreingenommen zu akzeptieren,
.. meine Fahigkeit, mich Klienten gegeniber verstandlich zu machen,

... meine Fahigkeit, den Beratungsprozess zu lenken, ohne den Klienten
einzuengen,

. meine Fahigkeit, eine gel6ste und entspannte Beratungssituation her-
zustellen,

... meine Fahigkeit, Klienten zu ermutigen,

... meine Fahigkeit, mit Kindern und Jugendlichen psychologisch und pa-
dagogisch hilfreich umzugehen,

... mein Wissen Uber Entwicklungs- und Sozialisationsvorgange in Kindheit
und Jugend.

109



Weitere wichtige Kompetenzen:

Zur Auswertung: Fahigkeiten und Kenntnisse, die der Berater glaubt, sicher zu
haben, verfuihren ihn leicht dazu, sie in jeder Situation einzusetzen und Situatio-
nen zu schaffen, in denen sie zum Tragen kommen konnen. Umgekehrt vermei-
det er Situationen, in denen Schwéchen und Licken deutlich werden kénnen.
Lauft dieser Prozess unbewusst, so wird er versuchen, den Klienten und sein
Problem so zu definieren, dass er seine Kompetenzen einsetzt und sein Schwa-
chen verschleiern kann. Kurz: Er versucht aus der Beratung ein ,Heimspiel“ zu
machen. Dabei geht aber haufig die Beratung drauf. Sind namlich die eigenen
Schwéchen und Kompetenzen fir den Berater nur unzureichend geklart, tendiert
er dazu, dem Klienten eigene Fehler und Schwéachen nicht zuzugeben. In weite-
ren Teilen ist dann die Beratung vom Berater aus als Vermeidungs- und Ver-
schleierungsstrategie definiert.

Das Bewusstsein der eigenen Schwéchen und Starken ist eine Voraussetzung
fur eine gelungene Beziehung zum Klienten, in der die eigenen Kompetenzen
transparent angeboten werden kdnnen und wiinschbare, aber nicht vorhandene
Kompetenzen nicht laufend vorgespielt werden mussen.

2. Metakommunikative Ubungen

Die folgenden Klientendu3erungen stammen aus verschiedenen Beratungen.
Hier kdnnen Sie sich in metakommunikativen Beraterreaktionen trainieren.

2. 1 Eine skeptische Lehrerin, die Schwierigkeiten in einer 9. Hauptschulklasse
hat, in der 2. Beratungsstunde: ,Haben Sie denn Uberhaupt schon mal so eine
Hauptschulklasse gefuhrt?*

Beraterreaktion:

2.2 Ein Erzieher, der Schwierigkeiten mit einer Madchengruppe in seinem Heim
hat: ,Wir reden hier und reden, reden und kommen nicht voran!”

Beraterreaktion:
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2.3 Eine Lehrerin mit massiven Disziplinproblemen in einer 5. Klasse traut sich
nicht, die Beziehung zum Berater durch Kritik infrage zu stellen. Nach dem dritten
fehlgeschlagenen Interventionsversuch: ,Ich weild gar nicht, woran es liegt. Viel-
leicht mache ich ja irgendetwas falsch ..." (stockt, wird rot im Gesicht, blickt den
Berater angstlich an).

Beraterreaktion:

2.4 Der Vater eines 8-jahrigen Madchens: ,Haben Sie denn selbst Kinder?*
Beraterreaktion:

2. 5 Eine 50-jahrige Fursorgerin zu einem 25-jahrigen Berater in der 1. Sitzung:
»Ich weil3 nicht, ob Sie mir hier weiterhelfen kénnen ..."

Beraterreaktion:

2.6 Junger Erzieher, der seit drei Sitzungen in den Beratungen durch zahlreiche
ausfihrliche Beispiele sich selbst darstellt, wie er schwierige Erziehungssituatio-
nen meistert. Der Berater vermutet, dass dies eine Vermeidungsstrategie ist, um
von den unangenehmen Punkten seiner Arbeit wegzukommen. Der Sozialpéada-
goge ist gerade wieder mitten in einer solchen Erzahlung: ,... und da habe ich
mir gedacht, dass ich das mit einem Sozioprogramm machen kann. Apropos So-
zioprogramm: Vor Jahren habe ich das erste Mal ein Sozioprogramm ..."

Beraterreaktion:
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2.7 Ein Vater kommt immer wieder mit sehr ahnlichen kleinen Problemen zum
Berater, nachdem dieser ihm in einem Fall geholfen hatte. Der Berater beftirch-
tet, dass der Vater von seinen Ruckmeldungen immer weiter abhangig wird. Der
Vater kommt mit einem neuen Problem: ,Ich weil3 gar nicht, wie ich auf Petra
(Tochter) reagieren soll. Immer versucht sie es, auf die neckische Tour durchzu-
kommen. Sie wissen doch sicher, wie man mit pubertierenden Madchen um-
geht.”

Beraterreaktion:

2.8 Ein Lehrer kommt in jede Beratungssitzung mit neuen Problemen, die er zu-
nachst als ,ungeheuer schwierig” bezeichnet. Die Probleme sind aber beim
nachsten Mal vdllig verschwunden und ein neues, Uberaus schwieriges Problem
ist aufgetaucht. Sie haben den Eindruck, dass er eine Intervention vermeiden
mochte. Nun kommt der Lehrer wieder mit einem Problem, das er in den dusters-
ten Farben schildert: ,Was wir beim letzten mal besprochen haben, wollte ich
gerade einsetzen, als ich feststellte, dass es Uberhaupt nicht mehr nétig war.
Aber dafir ist jetzt Hartmut mein Sorgenkind: Was der in den letzten vier Wochen
alles kaputtgemacht hat und mit welchen Lehrern er sich angelegt hat - das kann
ich gar nicht erzahlen ..."

Beraterreaktion:
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2.9 Ein Lehrer kommt in die Beratung, weil Kollegen seine Argumente nicht ernst
nehmen. Selbst wenn er meint, an bestimmten Aussagen und Auffassungen von
Kollegen schwerwiegende Kritik zu auf3ern, reagieren diese tberhaupt nicht be-
troffen. Meistens werden seine Einwande Ubergangen. Dem Berater fallt im Bera-
tungsgesprach auf, dass der Lehrer immer dann, wenn er eigene Interessen an-
spricht (z.B. bei der Absprache eines neuen Beratungstermines) freundlich [&-
chelnd, ja fast entschuldigend seine eigene Position vorbringt, als sei es ihm
egal, die eigene Stellungnahme gar nicht wichtig. Der Berater merkt, wie er
selbst dazu tendiert, die Aussagen des Lehrers nicht ernst zu nehmen. Ihm
kommt die Vermutung, dass diese Beobachtung auch der Schlissel zum Prob-
lem des Lehrers sein konnte...

Beraterreaktion:

2.10 Eine Erzieherin kommt in die Beratung, weil sie durch Uberraschende An-
griffe von anderen Erziehern nachdenklich gemacht worden ist. Sie erzahlt, dass
diese Angriffe immer dann auftreten, wenn sie im Gesprach ihre Auffassungen zu
bestimmten Erziehungsproblemen darstellt. Dem Berater féllt auf, dass sie selbst
bei kleinen Nachfragen sofort in Verteidigung geht, die Stimme erhebt und durch
schnelles Reden undAneinanderreihen von Argumenten eine (von ihr vermutete)
Infragestellung ihrer Position zu widerlegen sucht. Daraufhin wird der Berater
verleitet (z.B. durch das Hervorheben von kleinen unlogischen Punkten) ihr
nachzuweisen, dass sie doch nicht so perfekt ist, wie sie sich darstellt. Im Bera-
tungsgesprach geraten beide dadurch mehrfach in eine oberflachliche, sachlich-
rationale Auseinandersetzung, wobei der Berater merkt, wie er immer aggressi-
ver wird ...

Beraterreaktion:

Mogliche Beraterreaktionen finden Sie auf der Gibern&chsten Seite.
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3. Fragen zur Selbstklarung

Setzen Sie sich ruhig und entspannt hin, mit einiger Zeit zum Nachdenken, ohne
Abenkung und Stérung von auf3en! Durchdenken Sie jeweils einen Fragenkom-
plex mdglichst ruhig, ohne Hast und achten Sie darauf, dass Sie sich dabeir kon-
krete Situationen, Ereignisse, Handlungen und Personen vorstellen. Notieren Sie
sich wichtige Gedanken, die lhnen dabei in den Sinn kommen.

3.1 Wovor haben Sie in der Beratung besondere Beflirchtungen? Welche Situati-
on in der Beratung ware fur Sie am schlimmsten? Stellen Sie sich die Szene
ganz genau vor: Wer tut dann was? Was sagt der Klient? Was sagen Sie? Wie
geht es aus? Welche Gedanken, Geflhle bleiben? Was ware eigentlich das
Schlimme daran? Welche sensiblen Punkte trifft es bei Ihnen?

3.2 Wenn Sie an sich als Berater denke - welche Ihrer friiheren oder jetzigen Be-
zugspersonen (Eltern, Freunde, Bekannte usw.) méchten Sie am debei &hnlich
sein? Was an dieser Person hat fiir Sie grol3e Bedeutung fir die Beratung? Wel-
che Eigenschaften hat diese Person?

3.3 Welche Ihrer Bezugspersonen mdchten Sie als Berater am wenigsten &hnlich
sein? Welche Eigenschaften hat diese Person?

3.4 Welche Vermeidungsstrategien besitzen Sie? Ubergehen Sie Signale, die auf
private Probleme hindeuten? Schlagen Sie immer schnell Lésungen vor? Was
vermeiden Sie dabei? Was haben Ihre Vermeidungsstrategien gemeinsam?

3.6 Welche Geflihle, Handlungsmuster, Gedanken, Eigenschaften und Werte
gehoren zu lhrem ,geliebten Ich"?

3.6 Welche Gefiihle, Handlungsmuster, Gedanken, Eigenschaften, Werte geho-
ren zu Ihrem ,ungeliebten Ich"?
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Mogliche Beraterreaktionen

Zur 1. gibt es keine Beraterreaktionen

Zur 2. Meta-Kommunikation: Welche Beraterreaktion ist die passendste?
Zu 2.1

a) Ich habe den Eindruck, Sie machen den Erfolg der Beratung davon abhangig,
ob ich schon solche Erfahrung habe.

b) Es ware ein Problem fur Sie, wenn ich noch keine Hauptschulklasse gefihrt
hatte?

¢) Nein, ich war noch nie Lehrer in einer Hauptschulklasse. (oder: Ja, das habe
ich schon gemacht). Mir scheint, dass dies fur Sie bedenklich ist (wéare). Dartiber
sollten wir zun&chst einmal sprechen.

Zu 2.2

a) Sie haben das Gefiihl, unsere Gespréache drehen sich im Kreis und fuhren zu
nichts.

b) Es ist gut, dass Sie das ansprechen und den Druck &uf3ern. Jetzt kdnnten wir
klaren, was Sie besonders stdrt und wie die Beratung weiterlaufen soll.

c) Ich finde, wir kommen schon ganz gut voran.
Zu 2.3
a) Sie sind ganz mutlos und resigniert. Wir sollten erst einmal dariiber reden.

b) Ja, da sollten wir noch einmal von vorn anfangen und Uberlegen, was wir an-
ders machen sollten.

c) Ich beginne selbst, an mir zu zweifeln und kdnnte mir vorstellen, dass Sie sich
auch manchmal fragen, ob ich Sie eigentlich richtig berate. Ich mdchte gern dar-
Uber sprechen, was Sie von mir erwarten.

Zu2.4

a) Ich habe keine (oder: ich habe welche). Ihre Frage deutet darauf hin, dass Sie
eine Beratung durch kinderlose Berater nicht gut finden.

b) Sie meinen, ich kdnnte zu ihrem Problem besser Stellung nehmen, wenn ich
selbst Kinder hétte.

c) Ich habe keine (oder: ich habe selbst auch Kinder). Ich verstehe aber nicht,
was das mit unserem Problem zu tun hat. Muss ein Reiter denn ein Pferd besit-
zen?

Zu 2.5

a) Ich bin sicher, dass Sie mit lhrer langjahrigen Berufserfahrung wesentlich zur
L6sung des Problems beitragen kdnnen.

b) Sie haben wegen meiner kurzen Berufserfahrung Bedenken (fragender Ton)?
Darlber sollten wir jetzt zunachst sprechen.

115



c) Das kann ich naturlich nicht garantieren. Aber wir sollten es mal probieren. Ich
bin da ganz zuversichtlich!

Zu 2.6

a) Darf ich Sie mal unterbrechen? Mir fallt seit einigen Sitzungen auf, dass Sie
immer wieder zu Schilderungen kommen, die vom urspringlichen Problem weg-
fuhren. Ich wirde gern dartber sprechen, wie es dazu kommt.

b) Darf ich Sie einmal unterbrechen? Wir sollten auf lhr Problem zurickkommen
und nicht immer abschweifen.

c) Ich habe den Eindruck, Sie vermeiden lhre Probleme, mit dem Sie hier her-
kommen, indem Sie abschweifen.

Zu 2.7
a) Wie verhalt sie sich in diesen Situationen?
b) Sie sind unsicher, wie Sie ihr begegnen sollen?

c) Ich habe den Eindruck, dieses Problem kénnen Sie leicht selbst 16sen, und
frage mich, ob Sie hier in der Beratung eigentlich etwas anderes wollen?

Zu 2.8

a) Mir fallt auf, dass wir jedesmal ein neues Problem bearbeiten und dabei keins
richtig zur Loésung bringen.

b) Wenn Sie nicht intervenieren wollen, kdnnen Sie es mir ruhig sagen. Wir kon-
nen dann andere Moglichkeiten ins Auge fassen.

¢) Manchmal denke ich, Sie mdchten gar nicht zur Sache kommen.
Zu 2.9

a) So zuruckhaltend, wie Sie Ihre Position jetzt hier vertreten, fallt es mir schwer,
lhre Position ernst zu nehmen. Sie vermitteln mir den Eindruck, dass Sie lhre
Position selbst nicht ernst nehmen.

b) Mir fallt gerade etwas auf: Sie beklagen sich darlber, dass Kollegen Sie nicht
ernst nehmen. Ich bemerke jetzt dasselbe bei mir. Das macht mich betroffen. Ich
glaube, hier sollten wir weitermachen.

c) Wenn Sie die Entscheidung nicht treffen, dann mache ich das.
Zu 2.10

a) Ich merke jetzt, wie ich selbst mit Ihnen streite und aggressiv werde. Was Sie
als Problem mit lhren Kollegen geschildert haben, tritt jetzt auch hier auf. Es wa-
re mir lieb, wenn wir jetzt dariber sprechen kdonnten.

b) Ich méchte hier abbrechen, weil ich merke, wie ich immer argerlicher auf Sie
werde.

c) Jetzt machen Sie genau dasselbe mit mir, was Sie mit Ihren Kollegen machen:
Sie machen mich aggressiv! Dartber sollten wir jetzt reden.
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Ldsungsvorschlage und Begriindungen
Jeweils die erste Reaktion ist richtig.
Zu2.1

c) Klare Sachantwort, keine Therapeutisierung der Beratung, Benennung des
Themas und Einleitung eines Klarungsprozesses

b) Jetzt hat der Klient noch ein Problem

a) Voreilige Interpretation: Klientin kann jetzt kaum noch frei Ihre Bedenken he-
rauslassen

Zu 2.2

b) Ermutigt, weiterhin so offen Ungeduld einzubringen, benennt das Thema
a) Wiedergabe eines Geflihls, ohne Beziehungsebene zu thematisieren

c) Konfrontiert ohne Frage nach dem Hintergrund

Zu 2.3

c) Spricht magliche Gedanken der Klientin an und benennt neues Thema

a) Gefluhle wiedergegeben (nicht schlecht)

b) Thema nicht auf Beziehungsebene, sonder bleibt vollig beim Sachproblem
Zu 2.4

a) Klare Sachantwort und Thematisierung der hinter der Frage stehenden Be-
denken, Beziehungsebene angesprochen

b) Antwort auf Frage fehlt, ausweichend

c) Konfrontierend, nimmt mogliche Bedenken indirekt vorweg und argumentiert
gegenan

Zu 25
b) Prazise Formulierung, Thema klar, Beziehungsebene

a) defensiv-einschmeichelnd, dass die Klientin zur Losung beitragt, ist selbstver-
standlich

c) zu nass-forsch, blof3e Sachebene.

Zu 2.6

a) Wahrnehmung genannt, neues Thema auf Metaebene eingeleitet.
b) Beratung mit der Brechstange

c) Zu frihe Interpretation
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zu 2.7
c) Metaebene, Fragestellung klar genannt

a) Bleibt auf bloRBer Sachebene der Problemanalyse, d.h. Fortfihrung der Bera-
tung ohne Klarung des Beratungsvertrages

b) Gefuhl auf Problemebene des Vaters wiedergegeben, auch hier Weiterfiihrung
der Beratung

Zu 2.8

a) Wahrnehmung genannt, Einstieg in Meta-Thema

b) Zu frihe Interpretation, bloRer Sachvorschlag

¢) Holzhammermethode

Zu 2.9

b) Wahrnehmung im Hier-und-Jetzt genannt, neues Thema eingeleitet
a) Klotzig, alle ,Schuld” beim Klienten

c) Provokativ, bringt bei echten Problemen nichts, sondern zeigt dem Klienten
einmal mehr, was er nicht schafft

zu 2.10

a) Wahrnehmung geéaufert, Beziehungsproblem als Interaktionsproblem formu-
liert, an dem beide Seiten beteiligt sind, Beziehungsthema eingeleitend

b) Klar, aber lasst Klientin ohne Klarung zurtick
c) Einseitige Schuldzuschreibung bei der Klientin
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Selbstkontrolle: Anleitung zur Verbesserung des Ber atungsver-
haltens

Wer bis hierher durchgehalten hat, kann sich beglickwinschen. Wahrscheinlich
betrachten Sie die Kommunikation in der Beratung jetzt mit etwas andere Augen
als vorher und haben vielleicht das ungute Gefiihl, das alles nicht zu beherr-
schen. Das trifft aber wahrscheinlich nicht zu, sondern man beherrscht ,das al-
les* zwar nicht bewusst, aber wendet vermutlich das meiste intuitiv richtig an. Die
Grunduberlegungen, Aufgaben, ihre Lésungsvorschlage und Begrindungen hat-
ten den Zweck, grundlegende Gesprachsformen fir Beratungsgesprache zu
vermitteln, die moglichst viele verschiedene Kommunikationsweisen fir viele ver-
schiedene Beratungssituationen erlauben. Anhand dieser Gesprachsformen
kann jeder fur sich feststellen, wo noch Licken und Schwachen sind und was er
verbessern mochte.

Fur die Selbstkontrolle des eigenen Beraterverhaltens hat sich die folgende
Ubersicht tiber die verschiedenen Gesprachsverhaltensweisen bewahrt. Wer sie
fur sich verwenden will, kann dabei folgendermal3en vorgehen:

Man wahlt sich zun&chst einen Bereich des Beratungsverhaltens aus, von dem
man glaubt, dass man ihn verbessern konnte. Die Kriterien auf dem Ubersichts-
bogen dienen dazu, das eigene Gespréachsverhalten als Berater stichprobenartig
anhand von Audioaufnahmen zu beurteilen. Beliebige Gesprachsausschnitte von
drei- bis funfmindtiger Dauer reichen dazu aus. Dabei ist empfehlenswert, bei
vielen einzelnen BerateraufRerungen alternative Aussagen schriftlich zu formulie-
ren. FUr das néchste Beratungsgesprach kann man sich vornehmen, wie man
anders als bisher kommunizieren mochte. Dieses Beratungsgesprach kann man
dann wiederum anhand des Ubersichtsbogens beurteilen usw.

Auf diese Weise kann man nach und nach sein Beraterverhalten verbessern. Es
reicht vollig aus, wenn man pro Woche zwei mal drei bis funf Minuten aus einem
Beratungsgesprach in dieser Weise auswertet. Noch besser ware es, wenn man
diese Selbstkontrollibung mit einem gut befreundeten Berater gemeinsam oder
in einer Gruppe macht. Und last not least: Die Beurteilungskriterien sollen auch
dazu dienen, eigene Starken im Beratungsgesprach zu entdecken und sich be-
wusst zu machen.
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Ubersicht zum Gesprachsverhalten

KlientendauRerung/ Situation

riterien flr Beraterdu Berung

- Anfangsphase der Beratung?

- Freie, offene, verstandliche Klienten-
aulRerung?

Zuhoren: Aufmerksam-interessiert? Nonver-
bale Ermutigung? Habe ich den Klienten
verstanden?

Wie reagierte der Klient?

- Wichtiges Thema?

- KlientenauRerung missverstandlich:
Global-abstrakt? Widerspriichlich-
diffus?

- KlientenauRerung zégernd?

Fragen: Offene Frage? Geschlossene Fra-
ge? Zentraler Punkt am Thema des Klien-
ten? Inquisitorisch? Ermutigend?

Wie reagierte der Klient?

- Wichtiges Thema?

- Gedanke, ldee, Vorstellung ist: Wider-
sprichlich-diffus? Spekulativ? Falsch?
Vereinfachend?

Gedanken wiedergeben: Zentraler Gedanke
am Thema des Klienten? Eigene Worte?
Echo? Variabel? Unverfalschte Wiedergabe?
Prazise?

Wie reagierte der Klient?

- Angedeutete oder offene Geflihle?

- Stoérung der sachbezogenen Beratung?

- GefuihlsaulRerung: Diffus-widersprich-
lich?
- Nonverbale Signale?

Geflihle wiedergeben: Eigene Worte? Echo?
Variabel? Unverfélschte Wiedergabe? Prazi-
se? Formulierung im Hier-und-Jetzt? Alle

Geflihle wiedergegeben? Positive/ negative?

Wie reagierte der Klient?

- Beginn/ Ende eines Abschnitts?
- Beginn/ Ende einer Sitzung?
- Thema/ Zweck des Gesprachs unklar?

Strukturieren: Flexibilitdt und Transprenz
Thema/ Zweck des Abschnitts geklart?
Ruckblickende Zusammenfassung?

Wie reagierte der Klient?

- Steht eine Entscheidung an?
- Winscht der Klient Vorschlage?

- Produziert der Klient kaum eigene Vor-

schlage?
- Dréngt die Zeit?

Vorschlage entwickeln: Ermutigung? Wievie-
le Vorschlage auf einmal? Auswabhlprinzip
deutlich gemacht? Angebotscharakter deut-
lich?

Wie reagierte der Klient?

- Winscht der Klient Stellungsnahme?

- Ubereinstimmungen/ Differenzen/ Wi-
derspriiche festgestellt?

- Lobenswerte Selbstverstandlichkeiten?

Stellung nehmen: Ausgewogenheit? Kon-
kret-anschaulich? Eigene Gefiihle / Meinung
ausgedrickt? Ausgewogene Kritik?

Wie reagierte der Klient?

Laufende Kommunikation

Sensibel kommuniziert? Annehmbares
Fremdbild? Verallgemeinert? Herabsetzend?
Selbstbestimmung verletzend?

- Unterschwellige AuRerung zum Hier-
und-Jetzt der Beratung?

- Kritik? Widerstand? Abhangigkeit?

- Wiederholtes Muster des Klienten in
der Beratung?

- Wird Beziehungsklarung gefordert?

Explizite Metakommunikation: Beratungsbe-
ziehung als Thema klar? Eigene Geflihle/
Gedanken deutlich? Hier-und Jetzt-
Formulierung? Prasens? Ldosungen, Interpre-
tationen oder Bewertungen angeboten?

Wie reagierte der Klient?
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