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1  Die verschiedenen Beratungsansatze
nach Edgar H. Schein

EdgarSchein,ein Pionier imBereich dermoderna Organisationsentwicklung,
formulierte eines der bekanntestdiodelle zur Unterscheidungndglicher Bera-
tungsformen. DieseSlodell hilft, die oft nur implizit zugrundegelegteAnnah-
men Uber die Kunden-Berater-Beziehung zu verdeutlichen.

Vorweg eine wesentliche Unterscheidung

* |nhalt Darunter versteht man das tatsachlich zu losende Problem

* Prozess Darunter versteht man die Art, wie die Beziehung zwischen
Kunde/Kundin und Berater/in strukturiert wird und wie die
Dienstleistung erbracht wird.

1.1 Das Expertenmodell der Beratung
Der Berater als ,Inhaltsexperte”

Die Grundannlame bei diesemsehr verbreitetenBeratungsansatz, dewuch als
das ,Kauf vonExpertiseModell* bezeichnet wurde, besteht immesentlichen
darin, dassder Kunde oder das Kundensystem diagnostiZiext, worin das
Problem best& und welche Ursachenrelevant sind. Davon ausgehend wird
nach einem Experten gesucht, der die Losung anbietet und durchfihrt.

Der Appell des Kunden, bezhungsweisalie Beziehungsdefinition lautet
daher:

,Bitte nimm das Problem von meinen Schultern
und bringe mir die Loésung.”

Voraussetzungendamit das Experten-Modell erfolgreich sein kann):

» Der Kunde muss das Problem richtig diagnostiziert haben.

» Der Kunde muss richtidgpeurteilenkdnnen, werdie entsprechende Expertise
hat.

* DerKunde muss irder Lage sein,dem Berater klar zerlautern,was das
Problem ist und welche Hilfestellung er benétigt.

» Der Kunde mussinschatzetkdnnen, wasder Beraterihm geraten hat und
muss dementsprechend handeln kénnen.

» Der Kunde mussdie Konsequenzen deDienstleitung des Beratersklar
durchdacht haben.
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Edgar Schein unterscheidet innerhalb der Vielfalt moglicher Expertenberatungen:

 Informationsdienstleistung
Die Beraterin lieferinformationen,die derKunde winschtwobei sie sich
diese Informationen durch Tests, Umfragéarschung odeRecherche erar-
beitet.
Einige Beispiele:Gehaltsvergleiche, Marktforschungsychologische Beur-
teilung von Beschaftigtentechnologiebezogend&lachfor-
schungen

* Management-Dienstleistungen
Diese Kategorie von Expertendiensten definieden Beraterentweder als
Trainer oder als Lehrer bzw. als externen Informationsbringer.
Einige Beispiele: Ein Auf3enstehendeird mit der Erarbeitungeiner Pro-
duktentwicklung beauftragt; Buchhaltung durch Egtne,
Trainer schult Mitarbeiter auf einem bestimmten Gebiet

Grundsatzlich istler Kunde bei denverschiedenedrten desExperten-Modells
voll verantwortlichfir die erste Diagose der benétigten Hilfend auchfir die
daran anknupfende Entscheidung, wer die Dienstleistung erbringen soll.

1.2 Das Arzt-Patienten-Modell der Beratung
Die Beraterin als ,Arztin“

Dieser Ansatz steligine Variantedes Expertenmodellglar, indem derKunde

oder das Kudensystem deBeraterin den Auftrag zur Diagnosed zur Pro-
blemldsungubergibt.Der Kunde stellt einenur vage ersteDiagnose,indem er

entscheidt, dassein Problemvorliegt, erméachtigt danaber dieBeraterin, die
Missstande zu konktisierenund Empfehlungen zukdsung zuerarbeiten. Der
wesentliche Unterschied zur Expertenberaliegs darin,dass hiedie Beraterin
autorisiertwird, schonzur Diagnose in didrbeitsablaufeder Organisation ein-
zugreifenund dannreine Empfehlungzur Problemldsung zararbeiterund vor-

zuschlagen.

Der Appell des Kunden bzw. diBeziehungsdefinitionlautet daher:

,Bitte sage mir, was das konkrete Problem ist
und bringe mir dann die Losung!®

Voraussetzungen(damit das Arzt-Patient-Modell erfolgreich sein kann):
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» Die Eingriffe im Zusammenhangit demDiagnoseprozes&.B. Interviews)
missen als hilfreich und nicht als stérend erlebt werden.

» Der Kunde mussinevorlaufige Einschatzunder Symptomeind auch eine
Lokalisierungdes ,kranken Bereichs” vorgenommemaben, die tats&chlich
zielfuhrend sein kann.

» Die Beraterinmuss imkonkreten Falhilfreich diagnostisch&ategorien zur
Verflgung haben und auch anwenden.

» Der Kundeverstehtdie erarbeitete Diagpseund setztEmpfehlungerzielfiih-
rend um.

» Der Kundebleibt stabil, wenndie Beraterirwiedergeht,d.h. erkann seine
Abhangigkeitiiberwinden und danm ,gesunder“Weise alleine weiterma-
chen.

Das Problem bei dieser Beratungsfdiegt moglicherweise darirgal? dieOrga-

nisationdie ,frisch verschriebenenStrukturen mégtherweisenicht integrieren
kann. Hierkann vielGeld, Zeit und Mihe gespart werdefalls beispielsweise
die Organisationskultumit demneuen Vorgehenicht vereinbaist. Aul3erdem
setzt die Kunden-Berater-Beziehung eine psychologische Dynaring. Der
Kunde lernt nicht sich selbst zu helfen.

Dieser Hinweis bringt uns schon zum dritMaodell von Beratung, dasersucht
genau diese Schwierigkeiten zu vermeiden.

1.3 Das Prozessberatungsmodell
Der Berater als ,Begleiter”

Der wesentlicheUnterschied dieses Beratungsansatzesteht darindasshier
nun die Kunden-Berater-Beziehung wesentlichriéi reflektiert wird. Welche
Auswirkungen haben spezifische InteraktionendiefBeziehung? - istine we-
sentliche Fragestellung dieses Ansatzes.

Der Beraterachtet daraufdassder Kunde bzw. das Kindensystenbei allen
Schritten involviert bleibt und alle Schritte mitverantwortet.

Dieses grundlegende Bemiheales Beraters ergibt siclaus dergrundlegenden
Uberzeugung, dass Probleme dekamplex sincind die ntigen Informationen
nur durchdie vollstdndigeBeteiligungdes Kunden am Prozessfragt werden
kénnen.Selbst wenrdie erarbeiteteriErgebnisseeinesBeraters,der nach dem
Arzt-Patienten-Modell arbeitemit denen derProzessberatungoéllig tberein-
stimmenwdurden,ist zu vermutengdassdie Prozessberatungs-ergebnisse schon
alleine deshalbeine ungleich gréRereChance zur Ver-wirklichungufweisen,
weil durch die Beteiligung ddsunden inder Erarbeitung deMdoglichkeiten die
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Grinde, die zu diesenmErgebnis gaiht haben, transparentsind. Ganz zu
schweigen vorder Tatsachejass dagrgebnis vorden Betroffenera mitver-
antwortetwird. Diese prozessorientierte Vorgehensse bei Beratungsleistun-
gen verwirklicht den wichtigen Grundsatz: Aus Betroffenen Beteiligte machen.

Nicht Gbersehenwverden @rf, dassdiese Vorgehensweiseersucht,die oben
erwéahnte Gefahr einer wachsenden Abhangigkeit Benatererst gamicht auf-
kommen zu lassein der Prozessberatungehalt* die Klientin immer dieVer-
antwortung fur das Problem und lernt dudté prozessorientiert¥organgswei-
se auch inZukunft derartigeProbleme zu erkennamnd selbst zuddsen. Das
wuinschenswert@rinzip der,Hilfe zur Selbsthilfe“kann zur Anwendung kom-
men.

Edgar Schein vertritt mit Uberzeugender Argumentation die Auffasdasgalle
Tatigkeiten mit dem Etikett ,Beratung” zyewissenZeitpunkten eind’rozessbe-
ratung miteinschlieRen missen, um sichetedien,dal? der Klienimmerinvol-
viertbleibt, dassdie richtigen Problemebearbeitetverden, und dasdie Losun-
gen akzeptiert werden und tatsachlich funktionieren.

Die bei diesem Ansatz wirksanBeziehungsdefinitionzwischenBerater und
Kunde lautet:

LHilf mir bei meinem Versuch, mein Problem zu verstehen und
begleite mich bei meinen nachfolgenden Versuchen wirksame
Problemlésungswege zu entwickeln und umzusetzen.”

Voraussetzungendamit das Prozessberatungsmodell erfolgreich sein kann):

» DerKunde weil3 imMomentnicht, wo undwie er andasProblemherange-
hen soll.

» Der Kunde ist grundsatzliah derLage, die eigenerProbleme zudsen,will
aber in deraktuellenSituation Hilfe /Unterstitzung, unselbstbei einem
Wiederauftauchen der Probleme effizienter vorzugehen.

» Der Kunde verfugt Uber ausreichend Lernressourcen.

» Der Kunde hat konstruktive Absichteimd wird von Zielsetzungen unifer-
ten motiviert, die die Beraterin akzeptieren kann.

» Der Kunde Ubernimmt tatsé&chlich Verantwortung fur das Problem.

* Der Kunde kanneinschatzenyelche Losungenpraktikabelund tatséhlich
verwirklichbar sind.

Die Funktionsbereiche des Prozessberaters sind damit abgesteckt:
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Er unterstiitzt zu Begindes Beratungsprozessdsn Kunden darin,genigend
Klarheit Gber seine Problemlage zu erarbegergass edann entscheidekann,

ob Experteninformation oder ,arztliche Hilfeenétigt wird, danmunterstitzt der
Berater ihn darindiese Hilfezielgerecht zierlangen odeleistet sie selbst, so-
fern erdazudie erforderlicheExpertisebesitzt.Der letzteHinweis zeigt schon,
dassdie hier vorgestelltdJnterscheidung keineswegsir von akademischem
Interesse ist, sondern in der Praxesentliche Unterstlitzung bietkann, wenn
es darum geht:

als Beraterin

* in der KontaktphasdasAnliegendes Kunden zkonkretisierenund die ei-
genen Funktionsbereiche abzustecken

» die auftragsadaquate Form der eigenen Vorgehensweise zu finden

 die konkreten Interventionsmoglichkeiten, d.h. dagne Rollenmanagement
vor dem Hintergrundiesspezifischen Beratungsfallesiftragsgerecht zu ge-
stalten

» die eigenenGrenzen wahrzunehmemnd denKunden situationsgerecht an
jemand anderen zu verweisen, falls dies nétig ist

» die moglickerweise imProzessder Beratungsich ergebend&otwendigkeit
Anderungen im grundséatzlichen Beratervorgebherzunehmenals solche zu
erkennen, gdizit undklar zu benennennd gegebenenfalls defuftrag mit
dem Kunden neu zu definieren

als Kunde

- bewerten zikbnnen,welche spezifisch€orm der Beratog in der aktuellen
Situation zu suchen ist

« maogliche Effekte von Beratungsleistungen besser vorherzusehen

- die Anbietervon Beratungsleistungewor diesemHintergrundgezieltsuchen
zu kénnen

« im Auswabhlverfahren potentielle Berater/innen besser einschatzen zu kdnnen

« im Kontakt mit den BeraternderenVorgehen beurteilen zkoénnen und
eventuelleAbweichungen vom grundsatzlichéseratungsauftrag als solche
zu erkennen
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2  Phasen der Beratung

Die folgende Zusammenstellung gibt eidealtypische Abfolgeines Beratungs-
ablaufes wieder, in der Beratungspraxis wereiezelnePhasen nuganzkurz,
andere nach Bedarf etwdimger ausfallernoglicherweisewird ein Schrittauch
Ubersprungen:

+ Joining

+ Klarung des Beratungskontextes und der Rahmenbedingungen
+ Problemdefinition

+ Zielanalyse und Zielvereinbarung

+ Ressourcenanalyse

+ Lo6sungsauswahl

« Kontrolle der Lésung

+ Abschluss der Beratung

2.1 Joining

Zunéchst geht es dam, zwischenBeraterinund KundereinenKontakt aufzu-
bauen, der es ermdglicht, dass der Kuviddgrauen zur Bexterin undderen pro-
fessioneller Kompetenzekommt.Die Beraterinsuchtnach Zugangen zueer-
son desRatsuchenden durobinfacheGesten dedVillkommens,z.B. Begri-
Bung, BewirtungHandeschittelnPlatz anbieten,einige Worte tberdas An-
kommen in der Beratungssituation usw.

2.2 Klarung des Beratungskontextes
und der Rahmenbedingungen

Die Beraterin sucht einen weiterBagang zunmRatsuchenden durdlie Abfrage
der Erwartungen adie Beratung. Manchmalkann es nitith sein zufragen,
wie der Ratsuchendauf dasBeratungsinstitueufmerksamgewordenist. Dar-
Uber hinaus ist es zweckmalig zu fragen, was der Ratsuchende selbsileshon
unternommerhat, umsein Problem zubsen, wassich bewéhrthat und was
nicht zielfiihrend war.

In dieser Phaseeft es oft darunmit demRatsuchenderinenKontrakt zubil-
den dber:

« Art und Umfang der Betreuungsleistung
+ Rollenaufteilung und Aufgaben

+ Ziele der Beratung

« Zeitlicher Rahmen
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2.3 Problemdefinition

Ziel dieserPhasest es, die Bedeutung der Situatiofiir den Ratsuchenden im
zeitlichen, sozialen und raumlichen Kontext in Erfahrung zu bringen. Dabei ist es
wichtig, dassdie gewonnenennformationennicht zur Etikettierungverwendet
werden, sondern erste AnsatzpurfidreVeranderungsmaoglichkeitdiefern kon-

nen.

Diese Phase umfasst:

« Beschreibung der problematischen Situation:
» Wie sieht die Situation ganz konkret aus?
+  Wer ist von dem Problem noch betroffen?
+  Wie wirkt es sich aus?

« Beschreibung der Entwicklungsgeschichte des Problems:
+ Wie fing das Problem an?
+ Ist das Problem starker oder schwacher geworden?

« Beschreibung der Selbsthilfeversuche:

+ Wie haben dieRatsuchendeselbst ode anderePersonen versucht, das
Problem beizulegen?

+ Welche Erfolge hatten sie?
« Was hat den Erfolg verhindert?

2.4 Zielanalyse und Zielvereinbarung

In dieser Phase liegie Konzentratiorsinnvollerweisenicht mehr autlem Pro-
blem, sondern auf dem Ziel dgewiinschten Veranderung. Diagkussieren des
Ziels erleichtertes, die po#tiven Ressourcereines Ratsuchenden aufzufinden
und in den Dienst fir neue Entwicklungen zu stellen.

Hierzu ist es gunstig, den moglichen Zielrahmen abzustecken:

+ Was ist das Ziel?
« Ist es prinzipiell Gberprifbar?
+ Ist es realistisch?

2.5 Ressourcenanalyse

Was ist notwendig, um das Ziel zu erreichen? Welche Hilfen braucheimVsle?
che Ressourcen haben Sie bereits? Welche Schritte setzen Sie als erstes?
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2.6 Loésungsauswahl

Entsprechend der Zielformulierung konnereinemersten Schritt 6sungsmag-
lichkeiten gesammelt werden und diesesimemzweitenSchritt im Hinblick auf
ihre Realisierbarkeit bewertet und ausgewéahlt werden.

2.7 Kontrolle der Ldsung

Das formulierteZiel und die realisierteL6sung werden verglichenWenn das
Ziel nicht erreichtvurde, kann Uberprifverden,bei welchen Saritten Hinder-
nisseaufgetretersind, die verunmdglichthaben, daZiel zu ereichen. Mogli-

cherweisemuss dasZiel neu definier oder es mussemeue Handlungs-
alternativen geplant werden.

2.8 Abschluss der Beratung

In dieserPhase kanesnutzlich ®in, die getroffenenVereinbarungen zu wie-
derholen undlie weiteren Schritte - falls es welche dibiB. "Hausaufgaben",
neuerTermin etc.) zu prazisieren. Zainemguten Abschlussgehort nattrlich
auch die entsprechende Verabschiedung.

3 Frage- und Interventionstechniken
in der Beratung

3.1 Vom Problem zum Ziel

Schritteund Fragen zur iélformulierungbzw. Zielerreichung im Raen einer
Beratungssituation:

. Zielformulierung

Was ist das Ziel des Kunden bzw. der Beratung?

DasZiel soll positiv formuliertund die Mdglichkeit zur Zielerreichung
soll der persoénlichen Kontrolle unterliegen.

. Zeitaspekt

Bis wann soll das Ziel erreicht werden?
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. "Okologischer Check"

Welche Auswirkungen hat die Zielerreichung?
« aufden Kunden?
- auf den/die Partner/in, die Familie, Freundeskreis, usw.

N Ressourcen

« Was hat der Kunde schon?
« Was braucht er noch?
« Wer kann den Kunden noch unterstiitzen usw.?

. Schritte zur Zielerreichung

Was sind die einzelnen Schritte zur Zielerreichung?
Was ist konkret der erste Schritt?

3.2 Der Frage - Antwort - Prozess

3.2.1 Uberlegungen zur Vorbereitung

 Situation / Thema

+ Dbeteiligte Personen sowie deren Erwartungen und Befurchtungen
+ eigene Ziele; wann war die Befragung erfolgreich?

+ wichtige Rahmenbedinungen (Zeit, Raum, Umfeld.....)

« Gesprachs- und Fragestrategie: Methode, Frageart, Frageprozess

3.2.2 Durchfuhrung

+ Frage stellen

+ warten

« zuhdren und Antwort analysieren

+ Reaktion: Antwort quittieren, auf die Antwort eingehen und evt. Nachfragen

3.2.3 Ein paar Empfehlungen

* Nur eine Frage auf einmal stellen
» kurz fassen
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» wichtige Fragen stellen

» eindeutige Formulierungen wahlen, keine doppeltemeinungen oder kom-
plizierte Formulierungen

» gutes Zuhoren kann Fragen ersparen

* bei Alternativfragen: alle Alternativen klar machen oder offene Fragen stellen
» konkrete Fragen stellen

* bei heiklen Fragen Reizworter vermeiden

» Fragestellungen variieren - kein Kreuzverhor

» ausreden lassen - bitte nicht unterbrechen

» keine getarnten Angriffe

» Pausen aushalten

3.2.4 Funktionen von Fragen

Fragen konnen konstruktive und destruktive Funktionen in Gesprachen haben:

* Informationsgewinnung: in dé3ache, Ubevorhandene®Vissen, tbeMei-
nungen, Einstellungen, schon probierte Verhaltensweisen usw.

* Lenkungsinstrument in Gesprachen: "Wer fragt, der fuhrt!"
« Basis fur Akzeptanzsicherung und Uberzeugungsarbeit

» Gelegenheit zur Selbstdarstellung des Befragten

* Sympathiegewinnung - Anerkennung - Wertschatzung

* Verhor - Gestandnis

* Ablenkung

* Manipulation
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3.2.5 Grundformen von Fragen

Grundformen von Fragen Beschreibungl Beispiele Anwendungssituationen, Vorteile
Geschlossene Fragen Einleitung durch Verben oder |+ bei einfachen Fragestellungen
Hilfsverben; Antwortmﬁglichkeiten . zur Zusammenfassung und Absiche-
ja oder nein, Zahlen und Fakten rung des Verstandenen
* Wie oft passiert lhnen das? |« Besiegelung einer getroffenen Ab-
e Wer kdnnte das andern? machung
e Wann beginnen Sie? » Achtung: bei vielen geschlossenen
« Haben Sie bereits ...? Fragen wirkt das als Verhor!
Alternative Fragen Wabhlfrage, mindestens 2 Még- |+ im Gesprachsverlauf zum naheren
lichkeiten zur Wahl gestellt; das Prazisieren
Erge.bnis ist fast immer eine Ent- | «  Aufzeigen und Finden méglicher
scheidung Lésungen
* Einengen der in Frage kommendep
Varianten
Offene Fragen Einleitung durch wer, wo, was « Einstieg ins Gespréach
. Was halten Sie von .2 * lasst dem Sender viele Moglichkel
) ] ten offen
* Wie sehen Sie ...? . ,
i . » zur Informationsgewinnung
e Was muss diese L6ésung alles . |
KSnnen? » schaffen gute Gesprachsatmosphare
«  Was braucht Sie nicht kénnenp" Sie erfahre_n ”_‘ehr ube_r das, was dem
o . Kunden wichtig ist - nicht nur das
*  Wer kann dabei hilfreich sein? was Sie denken, was ihm wichtig
ist

3.3  Systemische Fragestellungen
Zirkulares und reflexives Fragen

Zirkulares Fragen istine Method€Fragestrategie)ie von Vertreternder Mai-
lander SchulgSelvini Palazzoliu.a.) zur Explorationund zur Einleitung von
Veranderungen entwickelt wurde.

Es handelt sich dabei uRragen, dieBeziehungenBeziigeund damit diespezi-
fischen Verknipfungervon Verhaltensweisen, InteraktioneBeutungen und
Reaktionen der Beteiligten sichtbaerdenlassen.Mit ihrer Hilfe werdenSym-
ptome oder Problemeicht langer aukEigenschaftereinzelnerPersonerzurick-
gefuhrt, sondern irBeziehungsbeschreibungeibertragen. Damit wird dem
Grundanliegen systemischen Berat®exhnung getrage®robleme odeBym-
ptome zirkular und kontextbezogen zu beschreiben.
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Der Begriff "Reflexive Fragen" umschreibt dabei die Gruppe von Fragen, die auf

die Zukunft gerichtetsind. Diese implizieren die Moglichkeiton Wandel und
versuchen vorhandenRealitdtskonstruktionen zuerflissigenund neue Per-
spektiven zu schaffen. In deriteren Erlauterunfassen wirreflexive alsauch
zirkulare Fragen unter dem Begriff "Systemisches Fragen" zusammen.

Mdoglichkeiten und Hilfen durch Systemisches Fragen:

1. Systemisches Fragen versudig Zirkularitdt natirlicherProzesse zu er-
fassen undlie Sprachedie von ihren Gesetzmaligkeitdrer zunachst li-
near operiert, zu erganzen.

2. Inder zirkularerBetrachtung eineBroblemes werdedie aufeinander be-
zogenen Verhaltensweisen d8eteiligten und damit ihre Mitverant-
wortung sichtbar.

3. Systemisches Fragen lashe Interpunktionen sichtbawerden, die wir
willktrlich vorgenommen habeuand unterstitztdamit die Wahrnehmung
verschiedener Sichtweiseder Landkartendie dannnicht langer als die
einzig richtige oder wirkliche beschrieben werden kdnnen.

4. Systemisches Fragdmat eineinformationserzeugende/irkung. Im Mo-
ddl selbstorganisierender Systeme listormation tberlebensnotwendig,
um die laufendeNeugestaltungind Anpassungler Beziehungen zu er-
moglichen.Alle Mitglieder des Kundensystemsnd derBeratersind an
diesem Prozess beteiligt.

5. Durch Systemisches Fragen werdémmterschiedesichtbar, die sowohl
vertraut sein kénnen und damit bestatigesmtten oderneusind unddazu
anregen weiterénterscheidungen zueffen. (vgl. dazu auchdie Diffe-
renzierung der Wahrnehmung durch Metamodellfragen ).

Systemische Fragesind nicht-wertendformuliert, konnen reihungestelltwer-
den undhelfen damit den Beraterreine neutraleHaltung einzunehmen. Er er-
zeugtdurch seineFrageninformation und unterstitzt dagrch die Kompetenz
des SystemsSystemische Fragdmelfen neue Kombinationevon Zusammen-
hangen anzubietedabei vertrauerlie Fragenden dauf, dassohnehinnur die
Aspektewirksamwerden,die derStruktur des Systems entsprech¥ielleicht
ist nochder Hinweis notwendig, das esicht darumgeht, dasgslie Beratenden
moglichst viele undjute Ideerproduzierensondern dassie helfen neuénfor-
mationenwachzurufen, undamit vorhandeneKonstruktionen zu verflissigen
und neue Sichtweisen und Zusammenhange sichtbar werden zu lassen.

Die folgenden Beispielfragemégen anregerigeneFragestellungen zentdek-
ken, die geeignet sind Zirkularitat sichtbar werden zu lassen.
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Beispielfragen
1. Fragen zumAnfang

Wer hat das grofite Interesse daran, dass Sie hier sind?

Wer wirde sich am meisten freuen/argern/wundern, wenn uzssam-
menarbeit hier erfolgreich ware?

Wer hat Sie auf die Idee gebracht hierher zu kommen?
Was glauben Sie, halt B/C fur das eigentliche Problem?

Was wirde ihrer Meinung naglassieren, wenB’s Wunsch irErfullung
gehen wirde?

Wer héalt diese Batung am ehestefiir simvoll? Wer ist amskeptisch-
sten?

Was glauben Sie, was B damit meint, wenn er sich diese Sorgen macht?
2. Fragen zunSymptomkontext

Was war vorher, was ist nacher?
Was verbessert, was verschlimmert?..... mit wem, mit wem nicht?
Wer merkt es zuerst, wer zuletzt?

3. Fragen zuiSymptomveranderung

Wer hatte die meisten Vorteile/Nachteile, wenn sich X verbessert?

Was konntech, konnten Siedazu beitragen,damit X noch schlimmer /
besser wird?

Angenommen Umstand Y andert sich, wird dann S mehr oder weniger?
Wie wirde A reagieren, wenn X verschwunden wéare?

4. Fragen zuRessourcen und Zielen

Wer wirde sich am meisten wundern, wenn X gelingen wirde?
Wer wirde es zuerst merken, wenn X verschwunden wéare?
Wer hat am meisten Vertrauen, Hoffnung.....?

Worauf begrtindet ihrer Meinung naBh(der oberBefragte) seirVertrau-
en?
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3.4  Reframing oder Umdeuten ist keine Zauberei

"Umdeuten” ist eine Interventionstechni<e istkeine Methode,die Welt durch

eine rosarote Brille zu betrachteo, dasslles "wirklich" gut ist. Probleme ver-
schwinden nicht voselbst, man mussnmernoch daran arbeiteaper jemehr

Mdoglichkeiten Siehaben,sie zu betrachten, desteichter kdnnen Siegeldst
werden. Es gehdlso danm, inder Beratng demKundeneine Umdeutung so
anzubietendass edie "andereSeite der Medaille", die dvislang nicht wahr-

nehmen konnte, erkennt.

Das Umeuten isteine neudnterpretationder Wirklichkeit, die ebensozutrifft
wie dieurspringliche BeschreiburdgesKunden, wagnit dem bekannten Bei-
spiel des halb vollen oder halb leeren Glases demonstriert werden kann.

Zum nahererVerstandniseinige Beispieldfur urterschiediche Sichtweisen zu
derselben Aussage:

"Ich bin zur Zeit arbeitslos, und bin deshalb deprimiert.”

Generalisieren Vielleicht fuhlen Siesich zurZeit generell
mies, unddie Arbeitslosigkeit ist ein Be-
gleitumstand Ihrer derzeitigen Situation.

Auf sich selbst beziehen Vielleicht machenSie sich erst selbst de-
primiert, indem Sie das denken.

Werte/Kriterien herausfinden  Was genau ist sbelastend an Her aktu-
ellen Situation, unadvas dauben Sidauft
trotzdem gut?

Das Ziel verandern Vielleicht sollten Sie di&eit bis zulhrem
n&hsten Job nutzen um wichge private
Dinge zu erledigen?

Ein weiteres Ziel setzen Welche nitzlichen Erfahrungen konnten
Sie dadurch machen, dass Sieur Zeit
keine fixe Stelle haben.

Eine Metapher erzéhlen Es ist ein bisschen wie Laufen lernen ...

Neu definieren Ihre Depressionkdnnte bedeuten, dass
Sie argerlichsind, weilverschiedenéer-
sonen unredtische Anforderungen an
Sie stellen.
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Einen Schritt nach unten gehen Weldhe Situationensind es genau, in de-
nen Sie sich deprimiert fuhlen?

Einen Schritt nach oben gehen Wie geht es Ihnen denn im allgemeinen?

Gegenbeispiel Waren Sie jemalsarbeitslos,ohne dass
Sie deprimiert waren?

Positive Absicht Das zeigt, dass dlsnen wichtigist, Ihren
Beitrag in der Gesellschaft zu leisten.

Zeitrahmen Haben Sie schominmal daran gedcht,
dass essich um eine bestimmtePhase
handelt die auch wieder vorbei geht?

Es gibt zwei hauptsachliche Arten des Reframing:

3.4.1 Bedeutungsreframing

Beim Bedeutungsreframing versucheir eine neueBedeutungfur ein proble-
matisches Verhalten Zinden. Ein Kunde, der ‘dngsam'ist, konnte auclaus-
dauerrd sein, wersich "verzettelt”, geht mdglicherweise getins Detail, wer

“rechthaberisch” auftritt, hat auch eine eigene Meinung, fur die er sich einsetzt.

Wenn Ihnen jemand sehr hektisch erscheint, fragen Sie sich:
"Was konnte dies noch bedeuten?"

"Was ist der positive Wert dieses Verhaltens?"

" Wie konnte ich dieses Verhalten noch beschreiben?"

Vielleicht stehen Sie ku daraufjemandergegeniberder mit grofiem Engage-
ment bei der Sache ist.

Politik ist die Kunst desBedeutungs - Reframingsar excellenceGute Wirt-
schaftsdateikdnnen alsAusnahmeinterpretiertwerden, wenn Sieinen gene-
rellen Abwartstrendaufzeigenwollen, oderaber als eimrAnzeichenzur Hoch-
konjunktur, - je nachdem auf welcHeeite im Parlamersie sitzenHohe Zinsen
sind schlecht fiir Leute, die sich Geld leihen wollen, aber gut fiir Sparer.

Auch in der Werbung ist ein Bedeutungsreframing oft zfinden. Produkte
werden in das bestmiiche Licht gertickt.Weichspuler zu benutzepedeutet,
daf Sie sich um lhre Familie sorgem Deo zubenutzerbedeutet, dal3 Sie 24
Stunden gut gelaunt undgtal durchsLebengehen,ein bestimmteg\uto zufah-
renbedeutet, dal? Sie sexy sind ...
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Reframing ist so allgegenwartig, dald Sie Beispiele seleden, woimmer Sie
auch hinschauen.

Einfache Umdeutungernwerden wahrsatinlich keine drastischeVeranderung
bewirken, aber wensie kongruehgegeberwerden,vielleicht durch eine Meta-

pher, und wchtige Fragerfir denKunden aufwerfen,kann diessehr effektiv

sein.

3.4.2 Kontextreframing

Nahezualle Verhaltensweisersind "irgendwo" sinnvoll. ImKontextreframing
versuchen wirdasselbeVerhalten,das in einem Kontext als schwierigerlebt
wird, in einen anderen zu bringendem es sinnvollind angemessegrscheint.
Der Kontext ist fUr die Bedeutung des Verhaltens entscheidend.

Wenn Sie sich ireiner UberflllterHauptstralRenackt ausziehen, bringt Sie das
wahrscheinlich in Schwierigkeiten, aberamemFKK-Campware eseine ganz
gewobhnliche Sache. Sie werden sich nicht betigdathenwenn Sie lhrelFami-
lie bizarre Lugerauftischenaber $ werdenvielleicht berihmt, wenn i8 Ihre
Phantasienutzen, umeinen Bestseller zuschreiben.Ein Kunde des Arbeits-
marktservice kénnte maglicherweise &tammtisch Uber seinen "neuefusch”
berichten und dort als erfolgreigielten, seinemMAMS-Beratergegenibejedoch
jede Andeutung in diese Richtung kategorisch bestreiten.

Fragen Sie sich:
"Wann ware dieses Verhalten nitzlich?"
"Wo wére dieses Verhalten eine Ressource?"

Wenn ein Verhalten voaul3en betrachteterkwirdigerscheintkommt es meist
daher, dassler Betreffende nacimnengerichtetist und einen innererKontext
aufgebauthat, der mit seinerAuf3enwelt nichtzusammenstimmtUbertragung
waére ein solches BeispielDer Kunde reagiertauf die Beraterin inderselben
Weise, wie er sickeinerwenig kundenorientiertetMitarbeiterindesMeldeamtes
verhalten hatywelchedie rechtzeitigeFertigstellungdesneuenReisepasses nicht
zustande bichte. Was irdem einerfFalle angebrachivar, ist in diesem neuen
Kontext nicht langer nitzlich.
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