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B EINLEITUNG

Frauen mit Familienverantwortung organisieren ihren beruflichen Wiedereinstieg meist
,um die Familie herum”. Stimmen hier die Rahmenbedingungen, dann wachst auch die
Motivation, beruflich wieder durchzustarten. Leider hapert es hier jedoch haufig: Wieder-
einsteigerinnen mussen in ihrem persénlichen Umfeld oft erst viele Dinge des taglichen Le-
bens aufwandig umorganisieren, bevor sie daran denken kénnen, eine geregelte Erwerbs-
arbeit aufzunehmen. Fir Berufsriickkehrerinnen, die Leistungen aus dem SGBII beziehen,
gilt das noch einmal im besonderen MaBe.

Viele sind hoch motiviert, wieder erwerbstatig zu werden, sehen sich aber durch
Hemmnisse im Alltag immer wieder ausgebremst. Insbesondere Alleinerziehende erleben
ihre Situation meist als Kraft raubend, weil sie fur alle Familienangelegenheiten allein
die Verantwortung tragen. Das Geld ist immer knapp, aber die Vorstellung, jetzt an der
eigenen beruflichen Karriere zu arbeiten, um damit ihre Existenz nachhaltig zu sichern,
erscheint vielen als unerreichbares Ziel. Hinzu kommt, dass ihnen wahrend der Familienzeit
wichtige Kontakte und Informationen aus der Arbeitswelt verloren gegangen sind. Das
macht eine realistische Einschatzung ihrer eigenen Fahigkeiten und Mdéglichkeiten beson-
ders schwierig.

I Der Bedarf an Orientierung und Beratung ist bei Frauen, die nach einer mehrjéhrigen
Familienphase in ihren Beruf zurtickkehren méchten — oder zunehmend auch mussen, sehr
hoch. Fallmanager/innen, Arbeitsvermittler/innen und andere in der Beratung Tatige sehen
sich daher in ihrem Berufsalltag vor die Herausforderung gestellt, diese Frauen nicht nur ge-
zielt auf eine Arbeitsaufnahme hin zu beraten und zu motivieren, sondern die Gesamtsitua-
tion der Klientinnen zu bericksichtigen, um wirklich praktikable und nachhaltige Lésungen
zu finden.

Ende 2009/Anfang 2010 haben sich Fallmanager/innen, Arbeitsvermittler/innen und
Berater/innen aus den Kreisen Wesel und Kleve in jeweils 2-tdgigen Workshops dem Thema
.Gute Beratung fur einen erfolgreichen Wiedereinstieg” angendhert und gemeinsam
mit Gerlinde Tafel vom Institut fUr Bildung, Beratung und Innovation (Basel) Ansatze
fir eine ganzheitlich orientierte Beratung entwickelt, um den Blick fur die Gesamtlage von
Wiedereinsteigerinnen zu scharfen. Fur die Teilnehmenden, die sowohl im kommunalen
Fallmanagement, der ARGE als auch in der Arbeitsvermittlung der Agentur fur Arbeit
arbeiten, war es wichtig, die Zielgruppe der Berufsriickkehrerinnen in ihrer Vielfaltigkeit
noch einmal zu definieren und den persoénlichen Fundus an Beratungsmethoden neu zu
strukturieren und zu erweitern.

I Um die Erkenntnisse aus diesen Workshops auch anderen Beratenden zugute kommen
zu lassen, haben wir den vorliegende Beratungsleitfaden entwickelt: Er soll Sie als Beraten-
de dabei unterstltzen, die Lebenssituation von (langzeit-) arbeitslosen Frauen ganzheitlich
aufzunehmen und ihre vorhandene Ressourcen und Qualifikationen zu erkennen, um
gemeinsam mit den Klientinnen gezielte Unterstitzungs-, Bildungs- und Trainingsangebote
entwickeln zu kénnen.



Wichtig ist den Herausgeberinnen aber auch, die Theorie der , idealen Beratung” der
taglichen Erfahrung im Beratungsgeschaft gegentberzustellen. In den Interviews mit zwei
Fallmanagerinnen und einem Fallmanager wird deutlich, dass gute Beratung nie ohne ho-
hes berufliches Engagement und groBe Wertschatzung gegentber den Menschen auf der
anderen Seite des Tisches moglich ist.

Gerlinde Tafel war so freundlich, uns fur diesen Leitfaden das Handout zu ihren
Seminaren als Materialgrundlage zur Verfligung zu stellen, wofur wir uns ganz herzlich
bedanken. Erganzt durch eigene Mitschriften konnten wir hieraus diesen Leitfaden entwi-
ckeln, von dem wir hoffen, dass er Ihnen in Ihrer weiteren Beratungsarbeit nitzen wird.

Uber Ruickmeldungen freuen wir uns,
herzliche GriBe

Gabriele Coché-Schiier, SOS-Kinderdorf Niederrhein, Projektblro Frau und Beruf, Kleve
Katharina Kupper-Schreiber, IMBSE e.V., Rheinberg
Monika Drager-Seibel, Birgit Efler, Fachstelle Frau und Beruf, Kreis Wesel

SOS-Kinderdorf Niederrhein in Kleve, IMBSE e.V. in Rheinberg und die Fachstelle Frau und Beruf Kreis Wesel
sind Teil des NRW-weiten Netzwerk W, dem vom MGFFI NRW geforderten Netzwerk fur den beruflichen
Wiedereinstieg von Frauen und Mannern.

Die beiden Trager arbeiten seit 2008 bzw. 2009 im Netzwerk W in Projekten aktiv fur eine verbesserte Informa-
tions- und Beratungsstruktur fir Wiedereinsteigerinnen in den beiden landlichen Kreisen Kleve und Wesel. Seit
Anfang 2009 ist die Fachstelle Frau und Beruf Kreis Wesel Kooperationspartnerin.



DIE BERUFSRUCKKEHRERIN — WER IST DAS?

UNTERSCHIEDLICH IN JEDER HINSICHT

Wer kommt als néchstes in Ihr Biro? Kénnen Sie inhaltlich und in Ihrer persénlichen
Haltung dort weitermachen, wo Sie bei der letzten Klientin aufgehért haben? Oder erwar-
tet Sie wieder eine vollig andere Person, unter Umstanden mit nahezu kontraren Wiinschen
und Problemen? Kann die Strategie, die bei der letzten Klientin gefruchtet hat, auch bei
der nachsten wirken? Oder missen Sie wieder véllig umdenken?

Berufsriickkehrerinnen — so definiert es der Oberbegriff — sind Frauen, die eine zeitlang
aus dem Berufsleben ausgeschieden sind und nun wieder zurtickkehren wollen, sich
also — grob betrachtet - alle in der gleichen Situation befinden. Tatsachlich unterscheiden
sich Berufsrickkehrerinnen jedoch in vielfacher Hinsicht, allein schon, wenn Sie die unter-
schiedlichen Ausgangslagen betrachten:

Ausbildung/Berufserfahrung/Kompetenzen:
m Frauen, die Uber eine qualifizierte Ausbildung verfiigen ebenso wie Frauen ohne
oder mit abgebrochener Ausbildung
® Frauen mit langjahriger Berufserfahrung und Frauen, die Uber wenig oder keine
Berufserfahrung verfligen und sich tber ihre Kompetenzen noch nicht im Klaren
sind
m Frauen, deren berufliche Kenntnisse nicht mehr aktuell sind

Grinde fur die Berufspause:
m Frauen, die ihre Berufstatigkeit fur die Erziehung der Kinder oder die Pflege von
Angehérigen unterschiedlich lange unterbrochen haben
m Frauen, die lange geringfligig beschéaftigt waren und nun eine Vollzeitbeschafti-
gung anstreben

Dauer der Berufspause:
®m Junge Mutter, die sich frihzeitig informieren wollen
m Frauen, die nach einer langen, bis zu 20jahrigen Familienphase einen Wiederein-
stieg suchen

Grunde fur den Wiedereinstieg:
®m Frauen, die aus finanziellen Grinden oder durch duBere Umstande gezwungen
sind, wieder berufstatig zu werden
m Frauen, die ihre beruflichen Kompetenzen nicht langer brachliegen lassen wollen

Zielsetzung:
m Frauen, die eine Teilzeitarbeit suchen, eine Ausbildung machen méchten, eine
neue berufliche Orientierung suchen, sich selbststandig machen moéchten oder
aber sich Uber ihre Ziele noch im Unklaren sind




Familiare Situation:

m Alleinerziehende, die nach Mdéglichkeiten suchen, den Wiedereinstieg mit der Kin-

derbetreuung zu koordinieren

m Verheiratete Frauen mit oder ohne Kinder

m Allein lebende Frauen, die sich z.B. gerade erst aus einer Lebens- und Versor-

gungsgemeinschaft gelést haben

Je deutlicher Sie sich die Unterschiedlichkeit der einzelnen ,Falle” bereits auf dieser Sachla-
ge vor Augen fuhren, desto besser kann es Ihnen gelingen, individuell passende Beratungs-

strategien und Losungsansatze zu finden.

WUNSCHE UND ANSPRUCHE IM WIDERSTREIT

Auch hinsichtlich der Wiinsche und der Anspruiche, die Berufsriickkehrerinnen an sich

selbst stellen, bestehen groBe Unterschiede:

Sie wiinschen sich,

dass fur die Familie alles weiterhin komfortabel bleibt,
dass sie im Beruf einer ,sinnvollen” Aufgabe nachgehen kénnen,
dass sie im Beruf neue Kontakte kntpfen und mit Kolleginnen und Kollegen im Team

arbeiten kdonnen,

dass sie so schnell wie moglich (wieder) unabhangig vom ,Amt” werden,
dass sie durch einen Beruf Anerkennung und Bestatigung von auBen fur ihre

Leistungen erhalten,

dass sie nach einer Trennung wieder unabhéngig werden und , eigenes Geld”

verdienen.

: Zurtck in den Beruf! Ja, aber...

Frauen, die nach langerer Familienzeit beruf-

lich wieder aktiv werden wollen oder mussen,
* kadmpfen mit vielen inneren Widerstanden und
* Ambivalenzen:

e Was kommt auf mich zu? (Angst vor dem
Unbekannten)

* Wie lauft es zuhause, wenn ich arbeiten gehe?
¢ Die eigene Loslésung von den Kindern (ich

muss Zustandigkeiten an andere abgeben,
kénnen andere das Gberhaupt auffangen?)

Schaffe ich die Doppelbelastung?

Was passiert mit meinem privaten Lebensbe-
reich, wenn ich plotzlich im Arbeitsprozess ste-
he? (Ich muss ja eigene Freiraume aufgeben!)

Ich habe meine Kinder doch nicht bekommen,
um sie von anderen groBziehen zu lassen
(Rollenverstandnis als Mutter)

Nicht, dass alle sagen, ich sei eine ,Raben-
mutter”



DREI KLIENTINNEN-TYPEN IN DER BERATUNG

Unabhangig davon, in welcher Lebenssituation eine Klientin gerade steckt, lassen sich
in der Beratung vereinfacht drei Klientinnen-Typen unterscheiden: *Kundinnen’, ‘Besu-
cherinnen” und ‘Klagende”." Die Identifikation dieser Typen kann lhnen dabei helfen, lhre
Beratung auf die aktuellen Mdglichkeiten der Klientin abzustimmen und diese schrittweise
Zu erweitern.

1. Kundinnen
Wer als Kundin auftritt, kann ein Ziel benennen, ist hoch motiviert und bereit, konkrete
Handlungsschritte auf das Ziel hin zu unternehmen.

2. Besucherinnen

Besucherinnen wollen sich informieren, aber noch nicht selbst ihre Situation bearbeiten.
Sie bekommen die Aufforderung, sich bei dem/der zustandigen Fallmanager/in vorzu-
stellen. Sie sind also verpflichtet, die Beratung wahrzunehmen, sehen selber aber keinen
Beratungsbedarf.

3. Klagende

Klagende fuhlen sich als Opfer (der Anderen oder der Umstande) und sind zunachst nicht
bereit, an sich zu arbeiten. Sie kdnnen ein Ziel oder eine Beschwerde benennen, unter-
nehmen aber keine konkreten Schritte, um dieses Ziel zu erreichen, denn die Ursache ihrer
Probleme sehen sie stets auBerhalb ihrer selbst. Die Beratenden haben in solchen Féllen
haufig das Bedurfnis, Ratschlage zu geben.

DIE Berufsriickkehrerin gibt es nicht!

Nimmt man alle bisher genannten Faktoren zusammen, so wird deutlich, dass jede Be-
rufsriickkehrerin Gber ein eigenes Profil mit ganz persoénlichen Beweggrinden, Interessen
und Kompetenzen verfligt. Dieses Profil muss in der Beratung gescharft werden, um einen
individuell passenden Weg flr den Wiedereinstieg ins Erwerbsleben zu finden.

Je nachdem, mit welcher Grundhaltung Klientinnen die Beratung aufsuchen, mussen die
Schwerpunkte in der Beratung unterschiedlich gesetzt werden:

1 nach Steve de Shazer und Insoo Kim Berg




Besucherin Klagende

Ressourcenorientierung

Betonung der Eigengestaltung
und Eigenverantwortlichkeit:
,Was in Ihrem Leben ist im
Augenblick fur Sie so zufrieden
stellend, dass Sie es jetzt nicht
verandern moéchten und auch
keine Beratung daftr moch-
ten?”

. Wie kann ich Ihnen helfen,
mich wieder los zu werden?”

Ausklagen lassen

Eine l6sungsorientierte Beratung, wie sie in den folgenden Kapiteln skizziert wird, kann
maBgeblich dazu beitragen, dass mit der Zeit aus einer Klagenden eine Besucherin und aus
einer Besucherin eine Kundin wird, die mit Ihrer Unterstltzung eigenverantwortlich neue
Schritte geht.



BERATENDE/R SEIN

WIE FUNKTIONIERT GUTE BERATUNG?

Andere Menschen auf ihrem Berufs- und Lebensweg zu beraten, ist eine anspruchs-
und verantwortungsvolle Aufgabe. Als Beratende/r hilft es Ihnen, wenn Sie die Fahigkeit
entwickeln, Empathie fur Ihre Klientinnen aufzubringen, also sich in sie einzuftihlen, ohne
sich dabei mit ihnen und ihren Einstellungen und Problemen zu identifizieren. Denn:

Das Ziel einer jeglichen Beratung ist, die Klientinnen darin zu unterstitzen,
ihre Anliegen und Probleme selbst in den Griff zu bekommen.

Als Beratende/r konnen und sollen Sie die Probleme nicht stellvertretend fur Ihre Klientel
l6sen, denn sobald Sie dies in Form von Ratschlégen oder durch die Ubernahme von Aufga-
ben (wie z.B. Anrufe) tun, erhdhen Sie die Abhangigkeit Ihrer Klientinnen.

lhre Beratung verlduft umso erfolgreicher, je mehr sie als aktivierendes Verstehen angelegt
ist. Und das heiB3t fur Sie:
®m beim Aufnehmen von Informationen die Sicht- Beratung ist aktivierendes Verstehen!
weise der Klientin nachzuvollziehen, R -
m die Situation, in der die Klientin lebt, neu zu bewerten und zu erdrtern,
m gemeinsam Erfolg versprechende Strategien zu entwickeln und gedanklich zu erpro-
ben, welche die Klientin dann selbststandig fur sich bewertet und umsetzt.

Geben Sie keine Losungen vor und tUbernehmen Sie keine Aufgaben, die die Klientin selbst
erledigen kann. Wenn Sie sich dabei ertappen, einer Klientin tatkraftig unter die Arme zu
greifen, dann fragen Sie sich, ob Sie stattdessen im Gesprach Moglichkeiten entwickeln
kénnen, wie die Klientin das angestrebte Ziel aus eigener Kraft erreichen kann. Manchmal
erscheint dies als der zeitaufwandigere und kompli- ... )
ziertere Weg. Letztlich ist es aber der einzige, der ] Keine Losungen vorgeben! :
langfristig zum Ziel fuhrt. RS g

Als Beratende/r sollten Sie Ihre eigenen Aufgaben und Haltungen im Blick behalten:
Bin ich auf Empfang?
Welche Erwartungen habe ich eigentlich an das Gesprach?
Erkenne ich die Bedurfnisse und Potentiale meiner Gesprachspartnerin?
Wenn ja, kann ich hieraus ein Fahigkeitsprofil erstellen?
Kann ich deutlich formulieren, welche untersttitzenden und flankierenden Angebote
ich machen kann und welche nicht?

Habe ich Informationen?

Kenne ich Lésungswege?

Welche Férdermaoglichkeiten gibt es?

Muss ich weitere Fachkompetenz hinzunehmen?



Spricht (und versteht) mein Gegentber die gleiche Sprache? Wenn nein, kann ich

dafur sorgen, dass hierdurch keine weiteren Hemmnisse entstehen?

= Stichwort: Einstiegsfrage als Ausstiegsfrage, z.B. ,Was mochten Sie aus diesem
Gesprach mitnehmen?” ,, Welche Fragen mochten Sie geklart haben?”

HILFREICHE GRUNDANNAHMEN IM UMGANG MIT KLIENTINNEN

Ihr personliches Menschenbild hat entscheidenden Einfluss auf lhre Grundhaltung als
Beratende/r. Wie denken Sie Gber Menschen? Halten Sie Menschen grundsatzlich fir eine
liebenswerte Spezies? Fiir konstruktiv, kreativ und entwicklungsfahig? Fur interessante
Wesen, bei denen es sich wirklich lohnt, sich mit ihnen auseinanderzusetzen?

Manchmal mag es schwer fallen, anderen Menschen optimistisch und wertschatzend zu
begegnen. Insbesondere, da Sie als Beratende/r immer wieder auch mit Klientinnen zu tun
haben, die sich in der ersten Begegnung alles andere als offen zeigen. Viele sind zuerst
zogerlich, manche misstrauisch, einige sogar offen feindselig.

Nehmen Sie dieses Verhalten in einer ersten Begegnung niemals personlich! Gehen Sie
stattdessen von folgenden Grundannahmen aus’:

®m Das Verhalten der Klientin — so destruktiv es von auBBen erscheinen mag — hat fir sie
auch positive Seiten. Die positiven Seiten sind eine wichtige Krticke fur die Klientin:
Sie aufzugeben, bedeutet ein Risiko fir sie.

m Wenn die Klientin keinerlei Grinde fir eine Veranderung findet (was extrem unwahr-
scheinlich ist), wird sie auch nichts verandern.

m Da es gute Grunde fir und gute Griinde gegen eine Veranderung gibt, sind Men-
schen oft ambivalent (,soll ich etwas andern oder besser nicht?”). Dies ist nicht
ungewohnlich oder gar krankhaft, sondern vollig normal.

m Sie als Beratende/r wissen nicht, was die Klientin wollen sollte bzw. was fir sie am
besten ist (Bescheidenheit ist gefragt!).

m Die Verantwortung fur eine Veranderung
liegt bei der Klientin — sie (und nicht Sie als
Beratende/r) ist es auch, die die Konsequenzen
ihrer Entscheidungen tragen muss. Versuchen
Sie daher nicht, die Klientin manipulativ zu einer Veranderung zu bewegen. Streben
Sie stattdessen einen freien, offenen und gleichberechtigten Dialog an.

Entscheidungsfreiheit lassen und
Selbstkontrolle erméglichen!

Die Klientin darf so bleiben wie sie ist — sie ist auch so okay. Als Beratende/r sollten Sie nicht
mit sich hadern und der Klientin keine (auch keine stillen) Vorwirfe machen, wenn sie sich
gegen eine Verdnderung entscheidet. Verzichten Sie auf Ihre Sanktionsmacht.

In dem MaBe, wie Sie bereit und in der Lage sind, Ihren Klientinnen in ihrem So-Sein mit
Achtung gegentiiber zu treten, erméglichen Sie lhnen die Aufrechterhaltung oder Wieder-
gewinnung ihrer Selbstachtung. Und Menschen, die in ihrer Selbstachtung gewurdigt

2 in Anlehnung an Miller, Rollnick: 2005 und Kérkel & GK Quest Akademie (2005)



werden, sind in der Regel freiwillig bereit, Leistungen zu bringen, wenn folgende Bedin-
gungen erfillt sind:

Die Anstrengungen bringen einen absehbaren sichtbaren Erfolg.
Das Ergebnis wird als sinnvoll und nutzbringend erlebt.

Die Herausforderung ist angemessen.

Die personliche Verantwortung hat Bedeutung.

Die Arbeitsbeziehung ist wertschatzend und fordernd.

DAS DILEMMA DER BERATENDEN IM FALLMANAGEMENT

Manche Klientinnen, die eine Beratung aufsuchen, kommen nicht freiwillig, sondern
gezwungen durch bestimmte Umstande, durch Dritte oder gesetzliche Bestimmungen.
Sowohl Sie als Beratende/r als auch die Klientinnen selbst befinden sich dann in einem
Zwangskontext, der die Beratungssituation stark verkompliziert. Das Dilemma der Beraten-
den besteht in dem Anspruch, den Respekt vor der Autonomie der Klientin zu wahren und
gleichzeitig ausfiihrendes Organ einer Institution zu sein, die soziale Kontrolle austbt.

Der Spagat, den Sie hierbei vollfihren mussen, ist auch fur die Klientin sptrbar und kann
bei ihr Misstrauen und Widerstand erzeugen: Sie hat den Eindruck, dass Sie nicht ,,voll auf
ihrer Seite” stehen und bleibt Ihren Fragen und Vorschlagen gegeniber skeptisch. Was
zunachst wie eine Sackgasse aussieht, kann jedoch eine positive Wendung erfahren, denn
im Widerstand der Klientin werden auch ihre Krafte sichtbar. Diese Krafte konnen Sie mit
den Fragetechniken der Losungsorientierten Beratung umlenken und konstruktiv nutzbar
machen (vgl. Kap. VI).

Ein weiteres Dilemma besteht darin, dass Sie als Beratende gehalten sind, mit der
Klientin bereits im Erstgesprach eine Eingliederungsvereinbarung zu treffen. Man kann aber
eigentlich keine Zielvereinbarung mit einer Frau treffen, die fur sich selber ihre Bedurfnisse
und Rahmenbedingungen noch gar nicht abgeklart hat. Hinzu kommt, dass bei hohen bis
sehr hohen Fallzahlen die Zeit, die Sie einzelnen Klientinnen einrdumen kénnen, ohnehin
sehr begrenzt ist.

Ein Kompromiss kénnte darin bestehen, die Ziele so zu formulieren, dass die Verein-
barungen veranderbar bzw. bearbeitbar sind. Oftmals entspannt es die Situation auch,
wenn Sie der Klientin Ihre Zwangslage als Beratende/r offen darlegen. Damit signalisieren
Sie, dass Sie sich einen Kontakt auf Augenhohe wiinschen und die Zeit, die Ihnen mit der
Klientin zur Verfigung steht, so effektiv wie moglich nutzen mochten.

GEDULDIG BLEIBEN

Die Zeitknappheit macht es oft schwierig — trotzdem ist es flr einen erfolgreichen Be-
ratungsverlauf wichtig, nicht die Geduld zu verlieren. Auch, wenn Sie manchmal vielleicht
den Eindruck haben, dass Ihre Klientin nicht von der Stelle kommt.



Verdnderungen brauchen Zeit, manchmal mehr, als uns lieb ist, denn die Bereitschaft zu
Veranderungen entwickelt sich in mehreren Stufen:

Stabilisierung: , Ich genieBe die
neue Erfahrung und bewaltige
R ) kleine Riickschlage.”
Aufrechterhaltung: Geschafft: Die
Zuversicht wachst! <

e Optimismus: ,Ich fuhle, dass
R > ich das schaffe!”

Handlung, erste Etappe: Mit der
richtigen Einstellung geht es leich-
ter als gedacht.

< ..........
Trereeeeees Umsetzungsbereitschaft: ,Wie
kann ich es konkret ange-
TR ) hen?”
Vorbereitung: Die Entscheidung
steht, welche AusrUstung brauche
ich? PRI
"""""" Verdnderungsbereitschaft: , Ich
,,,,,,,,,, > glaube, ich muss etwas tun!”
Absichtsbildung: Wie komme ich '
zu einer guten Entscheidung? U IR )

Problemerkenntnis: , Ich den-
R > ke, das ist ernst!”

Absichtslosigkeit: Informationen
sammeln

Diese Stufen werden im Beratungsprozess manchmal mehrmals durchlaufen; zudem kann
es auch immer wieder kleine Rickschritte geben. Ruckschritte bedeuten haufig, dass die
Klientin in ihrem Veranderungsprozess eine kleine Verschnaufpause benétigt, um das
bisher Erreichte (z.B. neue Ideen und Denkweisen) zu festigen. Sie bedeuten nicht, dass die
Entwicklung bereits abgeschlossen ist.

3 nach Prochaska und Diclemente (1988)



DER WEG ZUM ZIEL:
DIE LOSUNGSORIENTIERTE BERATUNG

Die Losungsorientierte Beratung (nach Steve de Shazer) zahlt sich zur Gruppe der
Systemischen Ansatze und zeichnet sich durch kurzberaterische Interventionen aus. Sie
basiert auf der Grundannahme, dass jeder Mensch tber die notwendigen persénlichen
Kompetenzen verfligt, sein Leben aktiv zu gestalten und Problemsituationen angemes-
sen zu bewaltigen. Ziel in der Beratung ist es, die aufgrund besonderer Lebensumstande
manchmal schwer zugénglichen Ressourcen der Klientinnen zu identifizieren und ihnen
wieder zugdnglich zu machen.

Zunachst setzt die Losungsorientierte Beratung voraus, dass Sie als Beratende/r die

Grundfragen des Auftrages kldren und wahrend des Beratungsprozesses im Auge behalten.

Sie sind die Person, die beztglich Form und Inhalt des Gespraches den Rahmen setzt und
das Geschehen strukturiert. Zwar wird ein Kontakt ,auf Augenhthe” angestrebt, nichts-
destotrotz ist es lhre Aufgabe, den Uberblick zu behalten und zu kontrollieren, ob Sie sich
noch innerhalb der Eckpunkte Ihres Funktionsrahmens befinden:

®m Worin besteht der Auftrag?

m Wer ist Ihr Auftraggeber?

= Will die Klientin Uberhaupt etwas von lhnen?

m Decken sich die Wiinsche des Auftraggebers mit den Wiinschen der Klientin?

m Sind Sie fur die Fragen und Winsche der Klientin die richtige Ansprechperson?

m Ist jetzt der richtige Zeitpunkt fir die MaBnahme? Ist es noch zu frith oder schon
zu spat?

m Welche Schritte und Aufgaben sind in der zur Verfligung stehenden Zeit zu
bewaltigen?

®m Was mussten Sie und lhre Klientin tun, um den Auftraggeber zufrieden zu
stellen?

m |st ein Konsens Uber die Zielsetzung herstellbar?



PHASEN IM BERATUNGSPROZESS

Jede Beratung durchlauft unterschiedliche Phasen, in denen jeweils andere Themen domi-
nieren:

1. Erstkontakt

3. Hilfeplanung

4. Intervention

5. Beobachtung

Zugang
Kontaktaufnahme

Bedarf/Bedurfnisse klaren
Selbst-/Fremdeinschatzung
Abgleich der Angebote

Zielvereinbarung/Hilfeplanung
Hilfe- und Veranderungsplanung

Wer macht was?
Wen schalten wir noch ein?
Was macht die Klientin?

Uberpriifung der Zielerreichung (was
klappt?)
Anpassung der Hilfeplanung

6. Auswertung/
Abschluss Auswertung des Beratungsprozesses

Die Dauer der einzelnen Phasen hangt von unterschiedlichen Kriterien, z.B. auch vom

Zugangskriterien definieren
Arbeitsbtindnis herstellen

Arbeitsbindnis herstellen
Arbeit an der Akzeptanz
Auftragsklarung

Ziele aushandeln
Handeln abstimmen
Kontrakt schlieBen

Aufgaben verteilen
Leistungsangebot prufen
Auftrag prifen

Arbeitsbeziehung ok?
Ziele zu hoch?
Angebot anpassen?

Ziel erreicht?
Auftrag beendet?

Typus der Klientin ab: Wahrend sie mit einer ‘Kundin” sehr schnell bei der Hilfeplanung und

Intervention ankommen, mussen Sie fur ‘Besucherinnen” und ‘Klagende” von vornherein
mehr Zeit zum Kennen lernen und zur Herstellung eines Arbeitsbiindnisses einplanen.

DIE GRUNDHALTUNG BEI DER KONTAKTAUFNAHME

Der erste Eindruck ist wichtig, unter Umstéanden sogar entscheidend. Und zwar nicht
nur der Eindruck, den Sie von einer Klientin haben, sondern auch der Eindruck, den die
Klientin von Ihnen gewinnt. Fuhlt sie sich wertgeschatzt und angenommen, dann wird
sie eher bereit sein, Uber ihre wirklichen Beweggriinde und Motivationen zu sprechen, als
wenn sie den Eindruck hat, dass Sie ihr mit Skepsis oder UbermaBig routiniert begegnen.
Einen guten Kontakt zur Klientin und ein konstruktives Arbeitsbtndnis herzustellen, ist
daher entscheidend fur den weiteren Beratungsverlauf.
Fur thre Grundhaltung als Beratende/r sind die Prinzipien der Klientenzentrierten Ge-

A. Bedingungslose Akzeptanz
B. Aktives Zuhdren und Empathie

C. Kongruenz

sprachsfihrung nach Carl R. Rogers von besonderer Bedeutung:



Bedingungslose Akzeptanz
Eine akzeptierende und annehmende Grundhaltung ist die Voraussetzung dafdr, bei
anderen Menschen die Bereitschaft zur Veranderung zu wecken und zu férdern. Werden
Klientinnen zu friih oder in unangemessener Weise mit Veranderungsforderungen kon-
frontiert, besteht die Gefahr, dass sie sich zuriickziehen oder Widerstand aufbauen, denn
Verdnderungen beinhalten immer ein Risiko und sind haufig mit Verunsicherungen und
Befurchtungen behaftet.
Um dem im Vorfeld schon entgegenzuwirken, muss eine Atmosphére geschaffen werden,
in der die Klientinnen sich moglichst sicher und angenommen fihlen. Denn jeder Mensch
geht das Risiko einer Veranderung leichter ein, wenn er sich zuallererst so angenommen
fuhlt, wie er ist. Bedingungslose Akzeptanz beinhaltet daher

eine grundsatzliche Bejahung und positive Wertschatzung gegentber der
Klientin,

Achtung vor ihrer Gesamtperson, ihrem Gewordensein und ihrer Art zu leben,
positive Geflihle der Gesprachspartnerin ebenso zu akzeptieren wie negative,
soziale Einstellungen ebenso wie aggressive, und dadurch

der Klientin die Chance zu geben, Angst, Aggressionen und Fluchtgedanken
abzubauen,

der Klientin das Geflihl zu vermitteln, angenommen und verstanden zu werden,
ihr Selbstbewusstsein zu starken.

Dabei geht es nicht um Zustimmung oder Billigung der Sicht der Klientin, sondern um res-
pektvolles Zuhoren und einfihlsames Verstehen, um Achtung vor hrem Gegentber — auch,
wenn Sie niemals ihre Lebensweise annehmen wollten.

Aktives Zuhoren und Empathie
Um lhre bedingungslose Akzeptanz fur die Klientin erfahrbar zu machen, muss sie sich
nicht nur gehort, sondern auch verstanden fhlen. Dies erfordert von lhnen als Beratende/r
ein gewisses Maf an Empathie. Dies bedeutet:

m aktives Zuhdren, wobei nicht nur mit dem Ohr, sondern auch mit emotionaler
Beteiligung zugehort wird,

m sich auf die Empfindungen, Vorstellungen, Einstellungen und Werte der Klientin zu
konzentrieren und zu versuchen, diese aus der Perspektive der Klientin nachzuvollzie-
hen, zu verstehen und ihr mitzuteilen,

m Zwischenténe und emotionale Beweggriinde herauszuarbeiten, um der Klientin
zu mehr Klarheit Gber sich selbst zu verhelfen,

m das, was Sie sachlich und emotional verstanden haben, in eigenen Worten zu-
riick zu melden,

kurz gesagt: Die Welt aus den Augen der Klientin zu sehen und sich gleichzeitig
darUber klar zu sein, dass dies nicht |hre Sicht der Welt und nicht |hre Gefihle sind,
da es sich sonst um Identifikation handeln wrde.



Aktives Zuhoren kann auf drei aufeinander aufbauenden Stufen stattfinden:
Beziehungsebene: Ich bin ganz Ohr (Aufnahmebereitschaft signalisieren).
Inhaltliches Verstandnis: Ich bringe die Kernaussagen auf den Punkt.

Geflihle verbalisieren: Ich teile geduBerte bzw. indirekt geduBerte Gefihle mit.

Empathisch zu sein, ist eine groBe Herausforderung fur Beratende, die in kurzem Zeittakt
beraten und sich dadurch immer wieder auf neue Klientinnen mit unterschiedlichen Ver-
haltensweisen und Problemlagen einlassen missen. Hinzu kommen spontane Sympathien
und Antipathien, die Ihr Engagement als Beratende/r unter Umstanden beeinflussen. Daher
ist es wichtig, dass Sie sich selbst und lhre eigenen Reaktionsweisen in Beratungsprozessen
sehr genau kennen und reflektieren kénnen.

Kongruenz
Kongruenz bedeutet soviel wie ‘Ubereinstimmung’. Damit ist jedoch nicht Ihre Ubereinstim-
mung mit der Klientin gemeint, sondern Ihre Ubereinstimmung mit sich selbst im Sinne von
Authentizitat. Kongruenz bedeutet,

als Beratende/r einen guten Zugang zu den eigenen Gefuhlen zu haben und
fahig zu sein, diese auch mitzuteilen, wenn es zweckmaBig erscheint.

Wenn es Ihnen als Beratende/r gelingt, in der Beziehung zur Klientin authentisch — also
,ganz Sie selbst” zu bleiben, ist dies ein Angebot an die Klientin, ebenfalls authentisch zu
bleiben. Nur in einer solchen offenen und ehrlichen Begegnung entsteht Raum fir neue
Einsichten und Veranderungen in der Personlichkeit der Klientin.

PROBLEME ERGRUNDEN ODER LOSUNGEN FINDEN?

Es gibt zwei unterschiedliche Richtungen, in die Sie denken kénnen, wenn Sie mit einer
Klientin Uber ihre aktuellen Probleme sprechen:

Sie fragen nach, wie diese Probleme entstanden sind, wo in der Vergangenheit welche
Versaumnisse liegen, wer diese Versdumnisse maglicherweise verursacht hat, was hatte
besser laufen kénnen, wenn diese Versaumnisse vermieden worden waren usw. Das
wird in vielen Fallen dazu fuhren, dass die Klientin sich schlecht fuhlt, mutlos oder
traurig wird, evtl. auch trotzig oder aggressiv reagiert, denn Sie fuhren ihr damit unwei-
gerlich vor Augen, dass sie in der Vergangenheit Fehler gemacht hat. — Aber wer macht
keine Fehler?

Die zweite Moglichkeit besteht darin, das Problem klar zu benennen, dann aber umge-
hend nach Losungsalternativen zu fragen. In der Lésungsorientierten Beratung wird
dieser Weg verfolgt, denn er wiirdigt die Potentiale und Lernfahigkeit der Klientin,
setzt auf das ,,Prinzip Hoffnung” und sieht die Klientin als unangefochtene Expertin fur
ihr eigenes Leben. Diese Herangehensweise ist geeignet, der Klientin Mut zu machen
und ihre Motivation fur Veranderungen zu steigern.



|. Den Problemen auf den
Grund gehen

Il. Der L6sung auf der Spur




LEITSATZE, HALTUNG UND FRAGETYPEN DER LOSUNGSORIENTIERTEN BERATUNG

Die folgenden kurzen Leitsatze* und Fragetypen sind zentral fur die Losungsorientier-
te Beratung. Sie konnen sich diese Seite kopieren und in lhren Schreibtisch legen. Wenn
Sie wahrend einer Beratung in eine Sackgasse geraten, kann unter Umstanden eines der
folgenden Stichworte einen Ausweg weisen.

Leitsatze Haltung

4 nach de Shazer (1989)



MOTIVIERENDE BERATUNG:
WIE FORMULIERE ICH MEINE FRAGEN?

Es ist keineswegs gleichglltig, welche Art von Fragen Sie Ihren Klientinnen stellen, in

welcher Reihenfolge, in welchem Tonfall und wie sie formuliert werden. Vielmehr haben
Sie durch lhre Fragen entscheidenden Einfluss auf den Gesprachsverlauf.

Die Methode des Fragens ist eine Form von Intervention: Fragen wirken.

Durch Fragen werden Informationen gewonnen und geschaffen, aber auch Bot-
schaften Ubermittelt.

Mit Fragen verdeutlichen Sie Ihr Interesse und signalisieren: Mein Gegenuber ist mir
wichtig, ich will ihn verstehen.

In jeder gestellten Frage steckt eine implizite Aussage, die die gewohnte Art der
Klientin, Dinge anzugehen, verstéren kann bzw. die auch neue Ideen anregen kann.
Mit Ihren Fragen schaffen Sie bei der Klientin Aufmerksamkeit fiir das eigene Tun
und erméglichen Eigenverantwortung. Nicht Sie als Beratende/r sind fur die Klientin
verantwortlich, sondern diese fur sich selbst.

Damit die Chancen steigen, dass ,Sender” und ,Empféanger” von Botschaften wirklich

Uber

dasselbe reden, sollten Sie sich Folgendes verdeutlichen:

Sie kédnnen nicht davon ausgehen, dass Sie lhre Klientinnen automatisch verstehen.
Daher mussen Sie fragen.

Sie sind verantwortlich fir das, was Sie sagen.

Sie sind nicht fur das verantwortlich, was bei der Klientin ankommt. Jeder Mensch
ist autonom und hort nur das, was er will. Das heil3t: Intention ist nicht gleich
Wirkung. lhre Absicht und das, was Sie bei der Klientin erreichen, kédnnen zwei ganz
unterschiedliche Dinge sein.

Es ist ein Irrtum, dass beim anderen das ankommt, was man denkt, nur weil kein
Diskrepanzerleben geduBert wird. Die Klientin hat eben irgendetwas verstanden.
Daher gilt: Genaues Hinhoren und Aufklarung sind notwendig, wenn man nicht mit
den Wirkungen unausgesprochener Missverstandnisse leben will.

Damit ein Gesprach zwischen lhnen und Ihrer Klientin in Gang kommt, sollten Sie —
insbesondere beim Einstieg in eine Beratung und in neue Themen — moglichst haufig
,offene” (im Unterschied zu , geschlossenen”) Fragen formulieren.
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OFFENE UND GESCHLOSSENE FRAGEN

Geschlossene Fragen sind Fragen, die als Antwort nur ein ,ja” oder ,nein” erfordern
und/oder ermoglichen. Die Klientin hat hierbei kaum Einfluss auf den Gesprachsverlauf. Die
Hauptredezeit liegt bei Ihnen als Beratende/r, die Klientin antwortet entsprechend einsilbig.
Hieraus entwickelt sich kein Vertrauen aufbauendes Gesprach.

Offene Fragen hingegen signalisieren Interesse. Fragen, die mit WO, WER, WIE, WAS,
WIEVIEL oder WANN beginnen, wirken aktivierend auf die Klientin und laden sie zum
Nachdenken und Reden ein. Die Klientin erhalt die Zeit
und die Moglichkeit, ihr Anliegen ausfuhrlich darzule-
gen: Die Hauptredezeit liegt bei ihr. Vermeiden Sie T — 4
jedoch WARUM-Fragen, da sie verletzend, vorwurfsvoll,
provozierend und bevormundend wirken kénnen und in der Klientin ein Gefthl von Schuld
entstehen lassen kénnen.

Viele Fragen lassen sich sowohl geschlossen als auch offen formulieren:

Geschlossene Frage: Offene Frage:

. Kann ich lhnen helfen?” , Wie/womit kann ich Ihnen helfen?”
,Brauchen Sie von mir noch etwas . Was brauchen Sie noch von mir fir Ihr weiteres
fur Ihr weiteres Vorgehen?” Vorgehen?”

. Wie kann es funktionieren, dass Sie die Berufs-
tatigkeit mit der Betreuung lhrer Kinder unter
einen Hut bekommen?”

,Haben Sie die Betreuung lhrer
Kinder geklart?”

,.Sind Sie bereit, wieder arbeiten zu  ,Was denken Sie im Moment dartber, wieder
gehen?” arbeiten zu gehen”?

. Wie haben Sie bisher solche schwierigen Situa-

: : o
el S5 CEB 7% tionen in ihrem Leben gemeistert?”

OFFENE FRAGESTELLUNGEN IN DEN VERSCHIEDENEN BERATUNGSPHASEN

Ein strukturierter Einstieg in die Beratung vermittelt der Klientin Sicherheit und Kom-
petenz. Wenn Sie als Beratende/r durch Ihr Verhalten und die Art ihrer Fragestellung einen
klaren Rahmen vorgeben und gleichzeitig signalisieren, dass Raum fir individuelle Pro-
blemlagen vorhanden ist, kann sich die Klientin ein Stlick weit entspannen und Vertrauen
schopfen. Dies ist die Voraussetzung dafur, dass sie sich ihrem eigenen Anliegen zuwendet
und ein konstruktives Gesprach mit ihr méglich wird.



1. KONTAKTAUFNAHME: LOSUNGSORIENTIERTER GESPRACHSEINSTIEG

Senden Sie positive Signale:

Vermitteln Sie der Klientin das Gefuhl, dass sich gleichwertige Gespréachspartner
gegenuber sitzen.

Stellen Sie sich der Klientin vor.

Nehmen Sie eine Sitzposition ein, die Offenheit, Respekt und Achtung signalisiert.
Nehmen Sie Blickkontakt auf.

Lassen Sie die Klientin ausreden.

Vermeiden Sie Stérungen von auBen. Wenn unvermeidlich, dann entschuldigen Sie
sich fur die Stoérung.

Setzen Sie “zuféllige” Impulse: Ein Mut machender Spruch, der hinter Ihnen an der
Wand hangt und lhre Lebens- oder Beratungshaltung verdeutlicht, kann das Vertrau-
en einer Klientin wirksam unterstitzen.

»Auch aus Steinen, die dir

in den Weg gelegt werden,

kannst du etwas Schones b
bauen. i

Angsten entgegenwirken

Turen gehen auf — TUren gehen zu, wenn Bera-
tungsgesprache nicht optimal vorbereitet sind.

Im ALGlI-Fallmanagement werden die schriftlichen
Einladungen zu einem ‘Intake” in einem sehr
férmlichen Amtsdeutsch formuliert. Fir Frauen
und Manner, die sich per se vor Amtskontakten
furchten, ist dies immer auch eine Art Bedro-

"

hung: ,Was wollen die von mir?!*“, ,Was kommt
auf mich zu?”, ,Was hat das fur Konsequenzen,

wenn ich nicht hingehe?”

Erich Kastner
Es entsteht eine "Erwartungs-Erwartung’, die
unbedingt in den ersten Gesprachsminuten von
Ihnen als Beratende/r aufgelost werden sollte.
Hilfreich ist es, wenn Sie deutlich machen, dass
auch Sie an Grenzen des Systems stoBen kénnen
(wenn es z.B. um die Férderung der Weiterbil-
dung geht), und dass Sie keine unerfillbaren Er-
wartungen wecken wollen, aber ,,Ihr Méglichstes

tun werden”.

Die folgenden offenen Einstiegsfragen sind geeignet, um Ihr grundséatzliches Interesse und
Wohlwollen zu signalisieren und die Klientin zum Reden zu ermuntern:

,Wie kann ich lhnen helfen?”

. Was genau ist Ihr Anliegen?”

. Was musste fir Sie hier passieren, damit Sie am Ende dieses Gesprachs sagen kon-
nen, dass es lhnen weitergeholfen hat?”

Machen Sie der Klientin deutlich, dass Sie ihr helfen wollen, ihre eigenen Ziele (und nichts
anderes) zu erreichen!
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2. EINSCHATZUNG UND SITUATIONSKLARUNG

Die Klarung der aktuellen Situation der Klientin und die Einschdtzung ihres Beratungs-
bedarfs erfordern mehrere Schritte, die zum Teil parallel erfolgen:

Herstellen eines Arbeitsbiindnisses

Einschatzung der Sachlage

Klarung der Motivation der Klientin

Klarung der Rahmenbedingungen

Starkung der Kompetenz- und Lésungsorientierung der Klientin

Herstellen eines Arbeitsbiindnisses durch Aktives Zuhoren
Aktives Zuhoren bedeutet, die Welt aus der Sicht des Anderen zu sehen, ohne sich mit
diesem Anderen zu identifizieren. Dies beinhaltet folgende (Re-) Aktionsweisen:

Sprachliche Riuckmeldungen geben

.Ist ja interessant”, ,aha”, ,ach so”, ,klasse”, ,mmh”,...

Paraphrasieren (zusammenfassendes Wiederholen des Gesagten/Gehérten)

.Ich versuche mal, das, was wir bisher besprochen haben, mit meinen Worten zu-
sammenzufassen. Sagen Sie mir bitte, wenn ich etwas falsch verstanden oder etwas
Wichtiges vergessen habe.”

Geflhle mitteilen

. Sie sind drgerlich, dass es bis jetzt nicht geklappt hat.”

Verstandnisfragen stellen

,Das habe ich noch nicht ganz verstanden, Ihr Ehemann ist also eigentlich dagegen,
dass Sie wieder arbeiten mochten?”

Komplimente machen

.. Sie haben also als Mutter von zwei Kindern in leitender Position gearbeitet, das
imponiert mir!”

Bedenken Sie dabei, dass Kommunikation immer auch die Mdglichkeit von Missverstand-
nissen beinhaltet. Denn:

gedacht ist noch nicht ~ .ooovoeeeees ) gesagt
gesag stnoch nicht > gehort
gehort/gelesen ist noch nicht FR b verstanden
verstanden |st noch mcht greseeseses b einverstanden
einverstanden |stnochn|cht greseeseses ) angewendet
angewendet |stnochn|cht greeeeeeeenes ) beibehalten

Aktives Zuhoren bedeutet daher unter Umsténden sehr viel Feinarbeit!
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Fragen zur Einschatzung der Sachlage
Fragen zur Einschatzung der Sachlage dienen dazu, sowohl Ihnen als Beratende/r als auch
der Klientin den aktuellen Stand der Dinge zu verdeutlichen und Einzelaspekte zu gewich-
ten. Dies ist die Grundlage fir die anschlieBende Handlungsplanung. Verwenden Sie bei
der Einschatzung der Sachlage eine Mischung aus offenen und geschlossenen Fragen:

. Wie ist Ihre private Situation?» (Kinder,

Partner, Familie...)

JIst Ihr Lebensunterhalt zurzeit abgesichert?

,Sind Sie zurzeit noch viel damit beschaftigt,

Ihre Situation mit Amtern und anderen Bera-

tungsstellen zu regeln?

,Was und wo haben Sie zuletzt gearbeitet?”

. Haben Sie zurzeit eine Arbeit?”

. Wie schatzen Sie aktuell Ihre Chancen auf dem

Arbeitsmarkt ein?”

. Welche Erfahrungen haben Sie bisher bei der

Stellensuche gesammelt?”

. Wie beurteilen Sie lhre beruflichen Kenntnisse

zum jetzigen Zeitpunkt?”

., Gibt es etwas in hrem Beruf, das Sie beson-

ders gut kénnen?”

.Was haben Sie innerhalb Ihres Berufes sonst

noch gemacht und gelernt?”

., Gibt es etwas, was Sie wahrend lhrer Fami-

lienphase gelernt haben und was lhnen fir eine

kinftige Erwerbsarbeit nutzen kann?”

. Wie stellen Sie sich lhren idealen Arbeitsplatz

vor?”

. Wie lange sind Sie aus dem Beruf raus?”

= bis zu funf Jahren raus > Qualifikationen be-
rtcksichtigen

= bis zu zehn Jahren raus > Ausbildung je nach
Berufserfahrung als Basiswissen bertck-
sichtigen

= (ber 15 Jahre raus > Ausbildung/Studium als
Grundwissen bertcksichtigen, ggf. weitere
AnknUpfungspunkte suchen.

Aktuelle Mehrfachbelastungen
. erkennen und ansprechen

¢ Oft finden Erstgesprache zu einem
¢ Zeitpunkt statt, wo Frauen z.B.
*aufgrund einer Trennung erst

: einmal ihre persénlichen Rahmen-

bedingungen neu ordnen mussen.
Die gleichzeitige Suche nach einer

Arbeitsstelle stellt sie vor die Frage,
¢ wie man haufige Behordengange,
¢ Termine usw. mit einer Arbeitsauf-

nahme Uberein bekommt.

Mutter auf Arbeitssuche

Besonders Alleinerziehende machen
die Erfahrung, dass Arbeitgeber

sie nicht einstellen, weil man ihnen
nicht zutraut, eine zuverlassige Kin-
derbetreuung zu organisieren. Die
Frustration steigt mit jeder Absage
auf eine Bewerbung.

Das jeweilige Wissen der Klientin nie
unbeachtet lassen, sondern immer

. als Ressource nutzen!

Fragen zur Motivationsklarung
Fragen zur Motivationsklarung bringen die Hoffnungen, die Lust, aber auch die Notwendig-
keiten und Zweifel, die mit einer Arbeitsaufnahme verbunden sind, zum Ausdruck. Dartiber
hinaus geben sie Auskunft tber die tatsachlichen Spielraume fur Veranderungen:



. Was bringt Sie dazu, wieder einsteigen zu wollen?”

. Was erhoffen Sie sich von der Berufstatigkeit? Welche Vorteile, welchen Gewinn?”
. Welche Griinde gibt es sonst noch?” (z.B. finanzielle, vielleicht auch, weil Unter-
haltszahlungen aufhéren und die Zeit dréngt, einen Job anzunehmen etc.)

.Wenn Sie zuriickdenken an Ihre Berufstatigkeit vor der Familienphase — was war da
anders als jetzt, was hat lhnen daran gefallen?”

. Was sagen lhre Kinder/lhr Partner dazu? Werden Sie von lhrer Familie in lhren
Planen untersttzt?”

. Wie wichtig ist lhnen zurzeit Ihre berufliche Zukunft?”

.Was sehen Sie im Augenblick als schwierig an?”

. Was ist Ihnen wichtig? Wenn ich Sie richtig verstehe, dann ist es lhnen wichtig,
dass ... Gleichzeitig hore ich ... Ich stelle mir vor, dass Sie das in eine Zwickmuhle
bringt!”

Fragen zur Klarung der Rahmenbedingungen?®
Mit einer Klarung der Rahmenbedingungen werden die Motivation und die tatsachlichen
Maglichkeiten der Klientin zueinander in Beziehung gesetzt:

. Wie ist die Betreuung der Kinder organisiert?” Kénnen lhre Eltern Sie z.B.
unterstitzen?

. Wie mobil sind Sie? Gibt es gute Bus-/Bahnverbindungen? Kénnten Sie sich viel-
leicht mit jemandem zusammentun?”

. Wie viele Stunden mochten/kdnnen Sie arbeiten?”

. Wie weit sind Sie bereit zu fahren?”

,Hatten Sie auch ein gutes Geflihl, wenn Sie etwas weiter weg arbeiten wirden?”
. Wer kann Sie unterstitzen? Auf welche Weise?”

Gucken, was trotzdem geht! -
Grundprinzipien systemischen Coachings®

1. Wahrnehmung des Ist-Zustandes 4. Entscheidung

Unverstellter Blick auf die Realitat / auf das Sys- Die Entscheidung ist der 4. Schritt. Keine Appelle
tem: ,Was ist los?” und Belehrungen! Unterstltzung bei der Anerken-
2. Akzeptanz des Ist -Zustandes nung der Konsequenzen: ,Wie entscheide ich
Status quo respektieren: ,Ja, so ist es!” mich auf der Grundlage der Schritte 1 -3?"
Vorschnelle Fixierung auf den Soll-Zustand verhin-

dert Veranderung (Man msste, sollte, konnte..., Wir kénnen uns erst dann frei entscheiden,
aber es geht ja nicht!) etwas zu tun, wenn wir auch die Wahl haben,
3. Gucken, was trotzdem geht! NEIN zu sagen!

Ereignisstandpunkt verlassen, nach Spielraumen
fragen, Pflichten beleuchten:

,Wie gehe ich damit um?” , Was kann ich trotz-
dem tun?”
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Kompetenzorientierte/l6sungsgerichtete Fragen
Diese Fragen starken die Kompetenzen, Fahigkeiten und Ressourcen in der Selbstwahrneh-
mung der Klientin. Sie sind immer offen und ohne Lésung.

. Es ist nicht leicht, eine solche Zeit durchzustehen, wie haben Sie das geschafft?/
wie kénnten Sie das schaffen?”

. Woher haben Sie die Starke genommen?”

. Wie haben Sie das bisher alles ausgehalten?”

. Wer oder was war dabei besonders hilfreich?”

. Worauf konnen Sie auch weiterhin aufbauen?”

Zielorientierte Handlungsplanung
Den Blick gemeinsam auf die Zukunft der Klientin zu richten heift, ihre aktuellen Hemm-
nisse und Zweifel angemessen zu berticksichtigen, den Schwerpunkt aber auf die positiven
Aspekte einer Veranderung zu legen. Wie offensiv Sie dabei vorgehen kénnen, hangt vom
Einzelfall ab. Ermuntern Sie Ihre Klientin, sich auf Verdnderungen einzulassen, aber fordern
Sie es nicht von ihr, wenn Sie noch zu starken Widerstand sptren. Weisen Sie ihr stattdes-
sen durch die Art lhrer Fragestellung den Weg zu selbstbewusstem und realitatsnahem
Denken und Handeln.
Wenn der Weg frei ist fir eine konkrete Zielbestimmung, dann formulieren Sie die Ziele
smart!

Formulieren Sie Handlungsziele smart

. Ziele beschreiben einen gewiinschten Zustand in pezifisch-konkret: klar und eindeutig formuliert
der Zukunft und sind immer positiv, gegenwarts- essbar: moglichst mit entsprechenden Kriterien
bezogen und in der Sprache der Klientin formu- kzeptabel, attraktiv und motivierend
liert. Sie sind das Ergebnis von Aushandlungen ealistisch und erreichbar
zwischen Berater/in und Klientin. erminiert mit klarem Zeitplan

Die smart-Kriterien fur Handlungsziele lauten:

Zielorientierte Fragen

.Wenn Sie frei entscheiden kénnten, welche Ziele und Winsche hatten Sie?”

. Was mochten Sie in lhrem Leben erreichen?” e )

. Wenn das nicht: Was mochten Sie stattdessen tun?” E' Nur wer ein Ziel hat,
.Was mochten andere, was hier passieren soll?” : kann es auch erreichen!
.Welche Ziele sind Ihnen aktuell am wichtigsten?” T
. Wie wiirde sich Ihre jetzige Situation dadurch verandern?”

. Wie wiirden Sie sich fuhlen, wenn Sie Ihr Ziel erreicht hatten?”
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Fragen zum Problemkontext

= Woran liegt es Ihrer Meinung nach, dass das Ziel jetzt nicht erreichbar scheint?”

m ,Koénnen Sie sich vorstellen, dass Sie das Ziel in kleinen Schritten erreichen
konnten?”

m ,Was hat Sie bisher daran gehindert, die Ziele zu erreichen?”

Fragen nach Bereitschaft und Zuversicht

. Was sind Sie selbst bereit zu tun, um Ihr Ziel zu erreichen?”

. Was kdnnte Person X, (Beratende/r, die Familie, Freunde....) tun, um Sie zu
unterstitzen?”

. Was gibt lhnen die Zuversicht, dass Sie das Ziel erreichen?”

. Was konnen Sie jetzt schon tun, um gut auf den Weg zu Ihrem Ziel zu kommen?”

Worauf mussten Sie verzichten?” PP .

Fragen zum Umfeld
Fragen zum Umfeld stellen die Zielplanung der Klientin in einen gréBeren sozialen Zu-
samenhang. Dies kann ermutigend wirken, aber auch neue Problemfelder eréffnen.

m ,Wie wirde Ihr Ehemann (ihre Kinder, Freunde, Nachbarn...) reagieren, wenn Sie lhr

Ziel erreicht haben?”
® , Was wirde sich fur Ihre Familie andern, wenn Sie |hr Ziel erreicht haben?”

Bewaltigungsorientierte Fragen R g

Bewaltigungsorientierte Fragen helfen der Klientin dabei, sich der eigenen Ressourcen zu

vergewissern, bisher erfolgte Schritte herauszustellen, den weiteren Weg zum Ziel in tber-
schaubare Etappen zu gliedern und herauszufinden, an welchen Punkten sie Unterstltzung

benotigt.

. Welche Féhigkeiten wirden Ihnen helfen, XY zu erreichen?”
.Was haben Sie in der Vergangenheit getan, um Ziele erfolgreich zu erreichen?”

.Wie haben Sie es getan? Kénnte man die gleiche Strategie noch einmal einsetzen?”

. Wovon brauchen Sie noch mehr?”

. Wenn Sie zurtickblicken zu dem Zeitpunkt, als Sie das erste Mal dartiber nachdach-

ten, dass dieses Ziel erstrebenswert sein konnte — was hat sich seitdem verdndert?
Was haben Sie seitdem bereits unternommen?”

.Eine Lésung kann unter Umstédnden etwas langer dauern, was kdnnte ein erster
kleiner Schritt sein?”

.Nehmen wir einmal an, sie hatten |hr Ziel erreicht und Sie schauen nun darauf zu-
rtck. Wie haben Sie das geschafft, was hat dazu beigetragen?”



4. UNSICHERHEITEN BEGEGNEN - MOTIVATION STARKEN

Werden Unsicherheiten der Klientin nicht beriicksichtigt und Unklarheiten in ihren AuBe-
rungen nicht aufgedeckt, kénnen sie in einem nachsten Schritt zu Widerstand fihren. Um
dem vorzubeugen, kénnen Sie folgende Fragetechniken zu Hilfe nehmen:

Konkretisierende Fragen
Manche Klientinnen bleiben in ihren Aussagen sehr vage, so dass es schwer fallt, einen
beraterischen Ansatzpunkt zu finden. Dies kann unterschiedliche Bedeutungen haben: Es
kann z.B. als Schutz dienen, weil die Klientin sich noch nicht festlegen kann/will oder es
kann Ausdruck daftir sein, erst mal die Gedanken sortieren und laut denken zu wollen. Mit
konkretisierenden Fragen fordern Sie die Klientin auf, ihre Aussagen zu préazisieren. Das er-
maoglicht beiden Beteiligten, Zugang zu den ,dahinter” liegenden Informationen zu finden
und mehr Klarheit zu schaffen.
Sprachliche , Verwischungen” der Klientin erkennen Sie z.B. an der vermehrten Verwen-
dung von Verallgemeinerungen und Konjunktiven. Diesen kénnen sie folgenderma3en
begegnen:

Verallgemeinerungen dienen dazu, eine genaue Positionierung zu vermeiden:
® , Man/wir” - wer genau?
m  Alle” - Wer alles?
m ,Nie” - Uberhaupt nie, manchmal schon? Wie oft am Tag, in der Woche?

Konjunktive implizieren immer ein ,...eigentlich...aber...":
Llch wirde...” - Sie wollen?
Llch kénnte...” - Sie konnen/wollen?
JIch sollte...” - Sie sollen?

Perspektivwechsel (zirkuldre Fragen)
Unklarheiten kénnen auch dadurch entstehen, dass die Klientin sich zwischen verschiede-
nen Ansprichen und Loyalitdten hin- und hergerissen fuhlt. Die Aufforderung, ihr Anliegen
aus einer anderen Perspektive zu betrachten, kann ihr helfen, den Blick fur neue/andere
Ideen zu erweitern. Mithilfe von so genannten zirkuldren Fragen kann die Klientin erkun-
den, was andere (beteiligte) Personen tber ihr Anliegen denken kénnten. Sie ist aufgefor-
dert, sich in diese Anderen hinein zu versetzen und aus deren Perspektive Antworten und
Losungen zu benennen.

m ,Mal angenommen, Sie wirden Ihre Kinder fragen, was wiirden die Ihnen raten?”

m ,Was glauben Sie, wirde lhnen Ihre beste Freundin in dieser Situation vorschlagen?”

m ,Wenn Sie so Ihnrem potenziellen Arbeitgeber gegentber treten, wie wiirde der
reagieren? — Versuchen Sie einmal, sich in die Lage eines Arbeitgebers zu versetzen.”

m FUr wen ist das, was Sie tun, ein Problem?”
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Umdeutung (Reframing)
Reframing bedeutet, dass einem Geschehen/Verhalten ein anderer Sinn gegeben wird, in-
dem man es in einen anderen Zusammenhang stellt und dadurch die Bedeutung verandert.
Die Fragestellung hierzu lautet: Unter welchem Blickwinkel wéare das Problem sinnvoll?
Dem Reframing liegen folgende Annahmen zugrunde®:

Jedes Verhalten macht Sinn, wenn man den Kontext kennt.

Es gibt keine vom Kontext losgelésten Eigenschaften einer Person.

Jedes Verhalten hat eine sinnvolle Bedeutung fiir den Zusammenhang des
Gesamtsystems.

Es gibt nur Fahigkeiten. Probleme ergeben sich manchmal daraus, dass Kontext
und Fahigkeit nicht optimal zueinander passen.

Jeder scheinbare Nachteil in einem Teil des Systems zeigt sich an anderer Stelle
als moglicher Vorteil.

Die Schlusselfrage hierzu lautet:

. Welche Umstande waren denkbar, unter denen das Problem einen positiven
Sinn erhalten wurde, vielleicht sogar die beste Lésung ware?”

Diese Frage richtet den Blick auf die Kompetenzen der Klientin und nicht auf ihre Defizite.
Die Beratung setzt auch hier auf Gleichberechtigung und Kooperation, nicht auf professio-
nelle Deutungshoheit.

Die wichtigste Funktion einer Umdeutung ist die Verséhnung der bisherigen Sicht der Dinge.
Sie erfordert von Ihnen als Beratende/r einige Ubung im kreativen Denken, denn die
Umdeutung (die sie bei der Klientin anregen) muss einen e )
pragnanten Unterschied zu der bisherigen Wirklichkeitssicht ~ © Verséhnung der Wirklichkeit
darstellen und das bisher problematische Verhalten als ] durch Umdeutung
anerkennenswert, moglicherweise sogar lobenswert T
erkennbar machen. Das Umdeuten von Verhaltensweisen ist meist mit Lernaufgaben
verbunden.

Beispiel: Einer Klientin ist in friheren Arbeitsverhaltnissen mehrmals der Vorwurf
gemacht worden, sie sei aggressiv.

Umdeutung: .Ich bin bereit und in der Lage, mich zu wehren, wenn jemand Un-
maogliches von mir verlangt oder mir zu nahe tritt.”

Lernaufgabe: Mehr Fingerspitzengefuhl dafir zu entwickeln, wann ihr wirklich

jemand zu nahe tritt oder Unmogliches verlangt und wann es sich um
legitime Anforderungen handelt.

6 Schlippe, Schweitzer (2000)



D. Zusammenfassen

Flankierend zu allen Fragetechniken sollten Sie sich immer wieder vergewissern, dass Sie
die Aussagen der Klientin wirklich richtig interpretieren. Dies geschieht am Besten dadurch,
dass Sie die AuBerungen der Klientin mit eigenen Worten kurz zusammenfassen. Auf diese
Weise konnen Sie als Beratende/r prifen, ob Sie die Klientin richtig verstanden haben, und
die Klientin kann korrigieren, falls etwas missverstanden wurde. Dartber hinaus hort die
Klientin wiederholt ihre Argumente fur oder gegen eine Veranderung, was ihr zu mehr
Klarheit verhelfen kann. Beispiel:

JIch fasse jetzt mal zusammen, was ich bisher gehért habe. Einerseits sagen
Sie, Sie hatten gern wieder eine Tatigkeit, die Sie existenziell absichert,
andererseits hore ich auch, dass es Ihnen schwer fallt, die eigenen Kinder
fremd betreuen zu lassen. Habe ich das soweit richtig verstanden?”

E. Wertschatzung ausdriicken: Drei Formen, ein Kompliment zu machen

Loben motiviert. Es aktiviert und fordert die Leistungsbereitschaft und unterstitzt das
eigene Zutrauen. Daher sollten Sie jede Gelegenheit fur ein ehrliches Lob nutzen. Nicht
erst, wenn die Klientin Unsicherheiten zeigt, dann aber besonders. Dies ist keine schnode
Anbiederung, sondern Sie unterstiitzen damit Ihre Klientinnen darin, ihre eigenen Fahigkei-
ten und Ressourcen zu entdecken. Es gibt drei Formen, Komplimente zu formulieren:

1. Direkt: Eine Aussage mit einer positiven Feststellung:
. Sie machen das gut!”

2. ,Ich freue mich/es beeindruckt mich, dass Sie...”
Indirekt: Komplimente implizieren mit zirkuldren Fragen:

3. ,Was wirde lhre beste Freundin sagen, ...kénnen Sie besonders gut?”
Selbst-Komplimente: Davon ausgehen, dass Klientinnen wissen, dass das, was sie
tun, gut fur sie ist:

. Wie um alles in der Welt haben Sie ... geschafft?”
. Wie haben Sie herausgefunden, dass das funktionieren wird?"
. Woher wussten Sie, dass lhnen das helfen wirde?”

Die Komplimentformen 1 — 3 haben steigenden Uberzeugungsgrad, Selbst-Komplimente
sind am selbst-wirksamsten!
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F. SELBSTWIRKSAMKEIT UND ANDERUNGSZUVERSICHT FORDERN

Die Zuversicht und der Glaube eines Menschen, sein Verhalten andern zu kénnen, ist
ein guter Mal3stab dafir, ob er sein Verhalten wirklich &ndern wird. Dementsprechend soll-
ten Sie darauf hinarbeiten, diese Zuversicht bei der Klientin zu nahren — zum Beispiel durch
Bezug auf friihere erfolgreiche Verhaltensanderungen der Klientin.

Neben den zuvor genannten Komplimenten gibt es weitere Formen der Fragestellung, die
das Gespréach in die gewlnschte Richtung lenken und der Klientin helfen, ihre eigenen
Fahigkeiten und Potentiale (wieder) zu entdecken:

1. Evokative/bewirkende Fragen
. Was stimmt Sie so optimistisch, dies schaffen zu kénnen?”

2. Ruckblick auf vergangene Erfolge
.Wann in der Vergangenheit haben Sie schon mal...”

3. Ansprechen persénlicher Starken und Unterstitzungsmoglichkeiten
, Welche Starken haben Sie...”

4. Brainstorming
LAlle Ideen, so abwegig sie auch sind..., was fallt Innen ein?”

5. Weitergabe von Informationen und Empfehlungen
,Einige haben, andere machen...”

6. Umdeuten
.Diese Versuche haben nicht den gewtnschten Erfolg gebracht. Welchen Nutzen
kénnen Sie dennoch daraus ziehen?”

7. Thematisieren hypothetischer Anderungen
,Nehmen wir einmal an, Sie hatten lhr Ziel erreicht und schauen nun darauf zurtick.
Wie haben Sie das geschafft, was hat dazu beigetragen?”
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ARBEITSDRUCK, ENGAGEMENT UND DIE
GRENZEN DES MACHBAREN —
BERATUNGSALLTAG VOR ORT

Wenn Theorie und Praxis sich begegnen, tun sich manchmal Abgriinde auf. Lassen
sich all die wohlmeinenden Uberlegungen und ausgefeilten Konzepte in der konkreten Be-
ratungssituation wirklich anwenden? Wo stoBen sie an ihre Grenzen? — Gerade die , bedin-
gungslose Akzeptanz” in Kombination mit einer ausreichenden persénlichen Abgrenzung
ist eine besondere Herausforderung fur alle Beratenden. Wie ist das machbar? Wie kann
man jemanden bedingungslos akzeptieren, ohne in Identifikation zu verfallen?

Wir haben drei langjéhrige Berater und Beraterinnen zu diesen Themen befragt und in
ihnen hoch engagierte und kritische Gesprachspartner/innen gefunden.

INTERVIEW MIT N.S., FALLMANAGER

Sie kennen das Beratungsprinzip des ersten Gespraches: ,Bedingungslose Akzeptanz dem
gegenuber, was Ihnen lhre ,Kundin” oder Ihr ,,Kunde”, wie es ja im Amtsdeutsch heifBt,
erzahlt” und wie sie oder er sich verhalt, auch wenn Sie wahrend des Gespraches merken,
dass lhre personlichen Wertevorstellungen weit weg davon sind?

N.S.:

Ich behaupte, bedingungslose Akzeptanz geht gar nicht — neutral zu sein und es zu bleiben
ist fur mich erst einmal das Ziel. Man muss immer die ganze Lebenssituation und -geschich-
te sehen. Das versuche ich. Aber naturlich fihlt man sich mit jemandem wohler, der einem
von der Einstellung und Lebensweise her naher ist...

Und wie gehen Sie mit Widerstanden um, offenen und eher versteckten?

N.S.:

Ich bemUhe mich, mir Zeit fir den Kunden zu nehmen, dann merkt man schnell, warum
jemand solche Widerstande aufbaut, meist hat das ja auch ganz viel mit der Angst zu tun
Lwas will das Amt von mir?” Oft fihlen sich gerade Frauen, die lange aus dem Beruf sind,
schon mit kleinsten Neuanféngen Uberfordert und sehen tausend Hindernisse, warum
etwas nicht geht.

Die Grenze ist fur mich da, wo es personlich wird, wenn ich verbal angegangen werde
—das ist mir auch schon passiert. Wenn ich Widerstande bemerke, spreche ich sie an.
Manchmal sage ich dem Kunden oder der Kundin auch direkt auf den Kopf zu, dass ich
sie durchschaue und glaube, dass sie gar nicht wollen. Da laufen auch gerade bei Méan-
nern in der Beratung so Machtspielchen ab. Manchmal funktioniert nur noch etwas, wenn
man eine kleine Drohkulisse aufbaut — hier reicht normalerweise schon der Wink mit einer
maoglichen Geldkirzung. In den meisten Fallen kann ich aber die Menschen, die zu mir
kommen, wertschatzen.
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Wie gleichen Sie lhre personliche Belastung aus?

N.S.:

Ich bin eigentlich aus meiner friiheren Arbeit ganz anderen Druck und Schlagzahlen ge-
wohnt. Im Gegensatz zu anderen Kollegen und Kolleginnen habe ich deshalb, glaube ich,
meine Belastungsgrenze noch nicht erreicht.

Ich ziehe meine Arbeitszufriedenheit ganz stark aus Erfolgen. Und Erfolg kann auch ein
ganz kleiner Schritt sein — ein Beispiel: wenn ein schwieriger , Fall” endlich Uberhaupt oder
punktlich zu einem Termin zu mir kommt... und naturlich habe ich auch Lieblingsfélle, die
ich ungern abgeben wirde, wenn es irgend geht.

Wie ist es um Ihr berufliches Netzwerk bestellt?

N.S.:

Ich habe eigentlich groBe Freirdume in meinem Job, binde aber schon ziemlich frih andere
ein, wenn das Sinn macht. Amter, Beratungsstellen, Kollegen und Kolleginnen. Die Ent-
scheidung liegt bei mir, wann ich einen Fall abgebe, weil ich nicht weiterkomme.

Wie sind die Arbeitsbedingungen fir Sie? Stimmen die Strukturen?

N.S.:

Ja, im Prinzip. Die Ablaufe sind schon gut. NaturgemaB geht es , Leistungsabteilung versus
Fallmanagement”, ich kriege jedoch fast immer eine Lésung hin im Sinne meiner ,Falle”.
Aber als Berater oder Beraterin ist man selbst nicht gut versorgt. Flr eine griindliche Einar-
beitung fehlt die Zeit und es fehlt die Zeit, meine Netzwerkkontakte richtig zu pflegen. Ich
wiinsche mir unbedingt auch mehr Weiterbildung und Supervision.

In der Stadt, fur die ich als externer Fallmanager arbeite, gibt es viel zu wenig Fallmanager.
Eine Beratung kann sich da meist nur auf das absolut Notwendige beschrénken. Dabei, das
wissen alle, sind lange Wartezeiten absolut kontraproduktiv und kostet unter dem Strich
fur alle immer mehr Geld.

Halten Sie es fur sinnvoll, wenn Frauen von Frauen beraten werden?

N.S.:

Unbedingt. Weil es immer wieder Situationen gibt, bei denen ich merke, das geht nicht.
Wenn Frauen Gewalt in der Partnerschaft erfahren haben oder wenn sexueller Missbrauch
bei der Frau oder den Kindern vorliegt. Alleinerziehende, fehlende Kinderbetreuung und
die Finanzsituation, in denen sie oft stecken, das sind so komplexe Dinge, auch was die
berufliche Beratung angeht. Oft muss ja ganz neu Uberlegt werden, wo und wie die Frauen
wieder in den Beruf zurlickgehen kénnen, wenn sie Uberhaupt schon mal was anders hat-
ten als einen 400-Euro-Job. Junge Frauen sollten ja auch auf eine Ausbildung hin beraten
werden, wenn sie irgendwann mal wieder auf eigenen FiiBen stehen sollen. Viele junge
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Mutter haben noch nicht einmal einen Schulabschluss. Da macht es absolut Sinn, wenn ich
solche Falle weitergeben kann.

INTERVIEW MIT D.B., FALLMANAGERIN FUR ALLEINERZIEHENDE

Wie bauen Sie den vertrauensvollen Kontakt auf bei jemandem, der zum ersten Mal zu
lhnen kommt?

D.B.:

In den meisten Fallen verweist ja der Arbeitsvermittler oder die Arbeitsvermittlerin der
ARGE auf die Mdglichkeit, zu mir zu kommen. Manchmal sagen die Kollegen und Kollegin-
nen auch, , Kannst du nicht mal da drauf gucken? Ich komme hier nicht weiter...”

Wenn ich dann die Frau bei mir sitzen habe, lasse ich das erste Gesprach laufen, ich frage
sie dann immer auch nach privaten Dingen: Welche Hobbys, Traume und welche Zukunfts-
plane sie hat. Sehr schnell kommen dann auch die Knackpunkte zum Vorschein, warum es
nicht vorwarts geht. Krankheit bei ihr oder den Kindern, frische Trennung, das Gefuhl keine
gute Kinderbetreuung hinzubekommen, Schulden, die Angst vor der Zukunft.

Bei mir soll sie Vertrauen fassen. Denn erst mal sitzt sie hier, ist misstrauisch und denkt:
Was soll denn hier anders sein als beim ,Amt"?

Manchmal merke ich auch, dass meine persénlichen Wertvorstellungen so ganz anders sind
als die meiner Klientin. Ich versuche, diese mdglichst auBen vor zu lassen und mein Gegen-
Uber so anzunehmen, wie sie oder er sich darstellt.

Meine wirkliche Arbeit beginnt oft erst mit dem 2. Gespréach, denn die innere Abwehr sitzt
tief. Aber das Dilemma erkenne ich schon: , Ich kann nicht arbeiten, weil ich es nicht schaf-
fe.” ,Ich mochte schon, aber wie soll ich das schaffen?” Oft weinen die Frauen, weil sie fir
sich das Gefuihl haben: ,Es geht gar nichts mehr!”

Kénnen Sie sich dann noch abgrenzen?

D.B.:

Doch schon, ich kriege ja schnell mit, welche Geschichte eine Frau im Gepéack hat: Oft eine
heftige Trennung, Gewalt, sexueller Missbrauch, Schulden. Das ist schon belastend fur
mich, meine Aufgabe ist zu sehen, was geht, wer muss zusatzlich mit ins Boot? Ich muss
motivieren, aber nicht Gberfordern, sonst geht gar nichts. Manchmal wollen sie wirklich
nicht, aber auch das hat ja einen Hintergrund. Das muss man ab einem bestimmten Punkt
akzeptieren und sich dann auch innerlich verabschieden.

Man braucht in diesem Job unbedingt eine gute Supervision. Im vergangenen Jahr hatten
wir erstmalig das Glick einer entsprechenden Fortbildung, die sehr gut getan hat. Dem
Fallmanager oder der Fallmanagerin muss es gut gehen, damit die Beratung auch gut ist.
Jetzt treffen wir uns regelmaBig zur kollegialen Fallberatung. Das entlastet auch sehr.
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Wie empfinden Sie Ihre persdnlichen Arbeitsbedingungen? Was ist gut, was schlecht?
D.B.:

Ja, wir haben schon Freirdume, was den Inhalt der Beratungsgesprache angeht, man

l&sst uns — eigentlich — in Ruhe beraten. Die gesetzlichen Rahmenbedingungen sind eng
gestrickt und man versucht, im Rahmen dieser Bedingungen das Bestmogliche fiir seine
Klientinnen und Klienten herauszuholen. Unrealistische Zeitvorgaben, was den Verbleib

im Fallmanagement angeht oder Vorgaben, wie was zu bearbeiten ist, kénnen zu Druck
flhren. Jeder Fall ist anders und lasst sich nicht in ein vorgegebenes Korsett zwangen.
Kollegen und Kolleginnen sind nicht wirklich auf die Zielgruppe ,, Alleinerziehende” hin
ausgebildet. Manchmal motivieren sie die Frauen nicht, sondern setzen sie unter Druck. Oft
haben Kollegen den Frauen im Vorfeld schon jede Hoffnung genommen, dass sie mit einer
so langen Pause Uberhaupt noch eine Chance auf dem Arbeitsmarkt haben. Dann fange
ich wieder an, zu motivieren.

Andererseits sind viele Kollegen und Kolleginnen durch den eigenen Arbeitsdruck gesund-
heitlich angeschlagen, machen aber immer weiter, bis sie dann tatsachlich ein Burnout
haben. Hier musste vielmehr an Fortbildung zur Entlastung passieren. Arbeitsvermittler
sowie Fallmanager mussten ein regelméaBiges Coaching bekommen.

Sollte es grundsatzlich eine Arbeitsvermittlerin bzw. eine Beratung extra fur arbeitsuchende
alleinerziehende Frauen geben?

D.B.:

Unbedingt. Man muss den Frauen etwas von dem Druck wegnehmen. Sie wollen eigent-
lich wieder ein eigenes Einkommen haben, sehen aber einen Riesenberg an Hindernissen,
angefangen bei einer passenden Kinderbetreuung in den Randzeiten oder weil sie nicht
wissen, wie sie irgendwohin kommen sollen. Zudem tragen sie meist ganz allein die Verant-
wortung far ihre Entscheidungen.

Gibt es Dinge, die Sie deprimieren?
D.B.:

Ja, die fehlende Sichtweise fir die unterschiedlichen Probleme Alleinerziehender von Politik
und Gesellschaft. Aus der Arbeitsvermittlung kommt eine schnelle Zuweisung, weil man
dort zumeist keine Zeit hat, sich ndher zu befassen, oder man nicht wei3, mit bestimmten
Problemlagen umzugehen. Man sieht, dass viel méglich ist, dass die einzelnen Behérden
und Amter sich aber oft nicht zuarbeiten. Die Anzahl der psychischen Erkrankungen nimmt
zu und die Frauen, die willens sind, eine Therapie zu machen, haben oft lange Wartezeiten.
Die Geschichten gleichen sich. Die Frauen haben eine schlechte oder gar keine Ausbildung
oder noch nicht einmal einen Schulabschluss, aber fast alle irgendeine Negativerfahrung.
Von guten Jobs sind diese Frauen Lichtjahre entfernt und auch bei den Arbeitgebern nicht
gerade beliebt. Ich bin mir bewusst, dass hinter jeder Frau, die ich berate, mindestens ein
Kind steht und alle MaBnahmen auch eine unmittelbare Auswirkung auf dieses haben.
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Und wie motivieren Sie sich?

D.B.:

Durch Erfolge, die die Frauen haben, die kénnen auch klein sein, aber wenn ich sehe, dass
etwas passiert, wenn ich das Vertrauen von z.B. gewalterfahrenen Frauen starken kann,
Vertrauen aufbauen kann und die Frau Schritt fur Schritt vorwarts kommt.

W(rden Sie sich noch mal fur diesen Job entscheiden?

D.B.:

Ja, doch, ich arbeite schon 22 Jahre im sozialen Bereich und ich arbeite hier immer noch
gerne. Das ist schon mein Ding! Aber Kompensieren ist hier die Kunst.

INTERVIEW MIT P.B., FALLMANAGERIN UND COACH

Sie kennen das Beratungsprinzip des ersten Gespraches: , Bedingungslose Akzeptanz dem
gegenUber, was lhnen Ihr Gesprachspartner/lhre Gesprachspartnerin erzahlt” und wie er/
sie sich verhalt, auch wenn Sie wahrend des Gesprdches merken, dass Ihre persdnlichen
Wertevorstellungen weit weg davon sind?

P.B.:

Bei mir gibt es natlrlich Widerstande. Ich erkenne aber mittlerweile, wann ich bei diesem
Einstiegsgesprach keine gute Beraterin bin, dann mache ich nach einem ganz kurzen

Gesprach lieber einen neuen Termin. Das brauche ich, um wieder neutral zu werden. Der 2.

Termin wird dann erfahrungsgemaB fur beide Seiten gut.
Ich mache sowieso viele Termine, weil ich dranbleiben will. Nur so kann man einen guten
Kontakt zu der Person aufbauen und nur so erkennt man auch neue Moglichkeiten.

Und wie gehen Sie mit Widerstanden um, offenen und eher versteckten?

P.B.:

In der Regel spreche ich das offen an. Das brauche ich auch fir mich zur Selbsthygiene.
Manche akzeptieren das. Aber viele eben auch nicht. Ich habe Klientinnen, die gehen
danach noch starker in den Widerstand.

Es gibt auch Grenzen. Ich glaube, wenn es nach dem Erstkontakt Uberhaupt nicht gut
lauft, haben es beide schwer. Die Klienten und Klientinnen merken das ja auch. Wenn der
Fall mir wichtig ist, gebe ich noch mal richtig Gas. Fur mich sind Schwierigkeiten in der
Beratung auch immer echte Herausforderungen. Ich habe auch schon mal einen Fall abge-
geben, das ist aber die absolute Ausnahme.

37



38

Wie entlasten Sie sich?

P.B.:

FUr meine Entlastung habe ich immer gesorgt. Ich habe Sozialarbeit studiert und habe eine
Ausbildung als systemische Familientherapeutin und -beraterin. Man kann sich nur entlas-
ten, wenn man sich abgrenzen kann, dazu muss man aber gutes Handwerkszeug haben.
Bei Klientengesprachen verliere ich nie — bis jetzt zumindest — die Kontrolle. Ich besuche
regelmaBig Fortbildungen — viel auch auf eigene Kosten, nutze Supervision, kollegiale
Fallberatung finde ich auch wichtig.

Und hier muss auch etwas anders werden in den Arbeits- und Sozialverwaltungen. Die
Leute sind Uberarbeitet und oft auch tberfordert, es sind einfach zu viele Falle, als dass da
produktive Ergebnisse rauskommen kénnen. Die Sachbearbeiter und Sachbearbeiterinnen
haben vielfach gar keine geeignete Ausbildung und werden einfach ins kalte Wasser ge-
worfen. Verwaltungen schreiben heute immer: Wir sind fUr den Birger da. Das stimmt oft
einfach nicht. Der Respekt vor den Menschen fehlt — sowohl was die Mitarbeiter angeht,
aber vor allem was die Menschen angeht, die ins Amt fur Soziales mussen. Es kann doch
nicht sein, dass total ausgebrannte Kolleginnen nicht in die Supervision gehen kénnen, weil
der Vorgesetzte das nicht fir nétig halt — weil er den Stress gar nicht einschatzen kann! Die
Folge ist dann Burnout und monatelange Krankheitszeiten.

Und wie motivieren Sie sich?

PB.:

Ich lebe von den Erfolgen, die ich mit den Klienten und Klientinnen erziele, und wenn der
Erfolg noch so klitzeklein ist, wenn sie mit jedem Gesprach mehr Selbstvertrauen bekom-
men, wenn sie sich auf den Weg machen. Ich habe Freirdume und die nutze ich. Man muss
immer sehen, was geht und nie, was nicht geht.

Ich mache den Job gerne, er nimmt einen groBen Teil meines Lebens ein — ich sehe das

so: Ich gehe ein Stlick mit den Menschen mit, gebe mein Know-how als Beraterin in den
Prozess und gehe auch wieder raus.

Spielt das Geschlecht bei den Beratungen eine wesentliche Rolle?

P.B.:

Unbedingt. Fir mich jedenfalls. Ich kann mich nicht wirklich in die Mannerrolle versetzen.
Mit Mannern passieren immer diese Umlenkungen. Die machen gerne zu und versuchen,
zu entwischen, wenn es ans Eingemachte geht. Und Manner machen gerne Nebenschau-
platze auf, um von sich abzulenken. Frauen lassen sich viel eher auf Gesprache ein und sind
bereit, Schritt fur Schritt nach einer Lésung zu suchen.

Ich finde auch wichtig, dass Frauen, die nicht nur einen beruflichen Wiedereinstieg suchen,
sondern sich parallel auch noch mit anderen Problemen wie Trennung, Unterhalt und
Kinderbetreuung herumschlagen mussen, eine spezielle Beratung in Anspruch nehmen
kénnen, die wirklich auf eine existenzsichernde Erwerbstatigkeit hin berat.



Ich kann gut mit Frauen. Wahrscheinlich, weil ich selbst eine bin und viel Lebenserfahrung
habe. Ich war auch alleinerziehend, habe mit Familie studiert und lebe jetzt mit einer gro-
Ben Patchworkfamilie.

Was muss sich andern, um eine gute Beratung hinzubekommen?

P.B.:

Die gesetzlichen Grenzen lassen vielfach keine individuellen Loésungen zu. Gerade bei Frau-
en, die lange aus dem Beruf sind, macht es Sinn, den Wiedereinstieg gut vorzubereiten. Da
musste auch schon die Kostentibernahme fur eine Tagesmutter unkompliziert moglich sein,
wenn es darum geht, vor der Stellensuche eine Fortbildung zu machen oder ein Praktikum.
Und vor allem mussten die Amter und Einrichtungen selbstverstandlicher und auf Zuruf
zusammenarbeiten und nicht nur auf ihre ureigenen Zustandigkeiten gucken.

Was die Beratung angeht, so muss man vielmehr dahin kommen, mehr an persénlicher
Verantwortung hinzukriegen. Vielmehr Hilfe zur Selbsthilfe bei der Jobsuche z.B. Es gibt
soviel erlernte Hilflosigkeit. Es muss viel mehr das Bewusstsein geschaffen werden, dass
Erziehung z.B. nicht vom Jugendamt tibernommen wird und dass man nun mal das vor-
handene Haushaltsgeld selbst managen muss. Eine gute Beratung ist immer ein Versuch,
solche Dinge in Gang zu bringen.
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BERATUNG IM ZWANGSKONTEXT UND DER
UMGANG MIT WIDERSTAND

Klientinnen, die nicht freiwillig in die Beratung kommen, signalisieren dies haufig be-
reits durch ihr Auftreten und ihre Korpersprache: Sie bleiben auf Distanz, verschranken die
Arme, lehnen sich im Stuhl so weit wie méglich zurtick und geben sich einsilbig, unter Um-
stdnden auch ruppig. Der Erstkontakt findet damit bereits in einer Sackgasse statt, und Ihre
Aufgabe als Beratende/r ist es, Sie beide mdglichst geschickt dort hinaus zu manévrieren.

DAS DILEMMA DER BETEILIGTEN ALS ANSATZ IN ZWANGSKONTEXTEN’

Die Schwierigkeiten und Konflikte in erzwungenen Beratungssituationen entstehen durch
die unterschiedlichen Ansichten dartber, worin das zu l6sende Problem besteht. Daraus
entsteht ein — oft unausgesprochener, manchmal nur halb bewusster Machtkampf zwi-
schen Klientin und den Beratenden:

m Die Klientinnen haben das Problem, dass andere behaupten, sie hatten ein Problem.
m Die Beratenden haben das Problem, im institutionellen Auftrag handeln zu massen.

Zwangskontexte beinhalten immer die Gegenwart eines — unter Umstanden unsichtbaren,
aber machtvollen - Dritten (z.B. den Auftraggeber, das Gesetz...). Dieser Dritte definiert die
Verhaltensweisen der Klientin als Problem:

Institution der sozialen Kontrolle Klientin:
definiert das Problem:

Klientin soll sich andern hat kein Problem




Sie kénnen die krisenhafte Situation, die durch diesen Zwangskontext entsteht, als Chance
nutzen, indem Sie als Beratende/r mit der Klientin eine gemeinsame Problemdefinition
aushandeln. Denn:

Nur eine gemeinsame Definition des Problems
fuhrt zu einem gemeinsamen Arbeitsauftrag!

Mit folgenden Fragestellungen signalisieren Sie der Klientin, dass Sie bereit sind, sich auf
ihre Anliegen einzulassen, auch wenn diese zundchst im Widerspruch zu den Winschen
der , Institution” stehen:

, Wie kann ich Sie darin unterstttzen, LSS ]
dass andere nicht mehr denken, Sie hatten Probleme mit....
dass Sie mich wieder loswerden?
dass Sie nicht wieder herkommen mussen?

Was msste das Amt von lhnen sehen, damit es Sie in Ruhe lasst?”

Die Problemdefinition der Klientin wird hierbei respektiert, gleichzeitig wird sie mit dem
Arbeitsauftrag der Institution konfrontiert. Diese Gegeniberstellung fuhrt dazu, dass

die Klientin sich aus einer anderen Haltung heraus mit den Veranderungsanforderungen
beschaftigen kann: Es geht nicht mehr darum, dass sie sich per se verandern soll, sondern
darum, die Anldsse oder Verhaltensweisen zu sehen, die diese Institutionen veranlassen, zu
intervenieren. Dieser Perspektivwechsel und die Erkenntnis, dass Losungen verhandelbar
sind, kénnen aus der festgefahrenen Situation herausfthren.

WIDERSTAND MACHT SINN

Die Kritik am eigenen, lieb gewonnenen Verhalten erzeugt in der Regel Reaktionen von
Abwehr und Gegenwehr. Die in der Kritik enthaltene Veranderungsaufforderung fihrt oft
dazu, dass sich Klientinnen auch den Vorschlagen zur Losung verschlieBen. Aus der Pers-
pektive der Klientin sind die Abwehr von Kritik, die Ablehnung von Hilfeangeboten und der
geleistete Widerstand sinnvoll: Ihr Widerstand

m dient der Aufrechterhaltung des Gefuihls der Achtung vor sich selbst,

m zeigt Starke, Energie, Entschlossenheit (die die Klientin in anderen Bereichen eben-
falls entwickeln kann),

m verdeutlicht méglicherweise den Wunsch, eigene Vorstellungen und Problem-
|6sungen zu entwickeln,

. . Widerstand schitzt!
m dient dem Schutz vor erneuter Enttduschung.
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Hintergrund widerstandigen Verhaltens

Manche Erfahrungen und Verhaltensweisen werden in Familien von Generation zu Gene-
ration weitergegeben. Diese konnen positiv und nutzbringend, aber auch ausgesprochen
destruktiv sein. Sowohl in der einen wie in der anderen Hinsicht existiert eine Art familidre
Loyalitat, die es den Betroffenen schwer macht, sich fur neue Vorstellungen und Sichtwei-
sen zu &ffnen.

Im Falle einer ,negativen Grundorientierung” wird dies besonders augenfallig: Die positi-
ven und konstruktiven Sichtweisen des Beratenden l6sen dann Irritation und Verstérung
aus, was bei der Klientin zur ZerreiBprobe fuhren kann: Bleibt sie ihren alten Sichtweisen
treu - und damit auf vermeintlich sicherem Terrain — oder wagt sie es, eine neue Sichtweise
einzunehmen, die unter Umstanden sehr viele Aspekte ihres gegenwartigen Lebens infrage
stellt? - Akzeptiert die Klientin Wertschatzung und Hilfeangebote ohne Vorbehalte, so
wirde sie mit der familidren Tradition brechen und sich in einer Verantwortung sehen, die
sie bisher nicht tibernehmen konnte.

Um Hilfe annehmen zu kénnen, bedarf es auf Seiten der Klientin der Hoffnung auf positive
Veranderungsmaoglichkeiten. Erst dann kann sie damit beginnen, grundlegend neue
Sichtweisen und Zutrauen in ihr Veranderungspotential zu entwickeln. Solche tiefgreifen-
den Veranderungen brauchen Zeit und oft etliche Wieder-
holungen, um sich zu festigen. Ihre Geduld als Beratende/r

ist hier besonders gefragt! Veranderungen brauchen Zeit

DEN KNOTEN LOSEN - BEISPIELE OFFENER FRAGEN

In einer Situation, in der die Klientin zwar deutlichen Widerstand zeigt, die Fronten aber
noch nicht véllig verhartet sind, kénnen Sie versuchen, das Thema, die Gesprachsebene
oder den Blickwinkel zu wechseln und etwas Abstand zu nehmen. Gehen Sie — inhaltlich
und sinnbildlich — soweit zurlick, wie es erforderlich erscheint (nicht weiter!) und lenken Sie
das Thema auf die gegenwartige Situation der Klientin®:

1. Vorteile des Status Quo
. Was mogen Sie an Ihrer jetzigen Situation/lhrem derzeitigen Verhalten?”
.Was genau geféllt lhnen daran?”
.Was wirden Sie verlieren, wenn Sie das nicht mehr hatten?”

2. Nachteile des Status Quo
®m ,Was beunruhigt Sie an der gegenwartigen Situation?”
m , Weshalb glauben Sie, dass Sie etwas tun missen?”
m ,Was finden Sie oder andere an Ihrem Vorhaben eventuell besorgniserregend?”
= Wie hat Sie diese Besorgnis bisher davon abgehalten, die anstehenden Dinge in
lhrem Leben zu verandern?”
m ,Was glauben Sie, wird geschehen, wenn Sie nichts verdndern?”

8 in Anlehnung an Miller, Rollnick (2004)



3. Vorteile einer Veranderung

. Wie hatten Sie gern, dass die Dinge sich entwickeln?”

. Was ware das Gute an dieser Veranderung? Welche Vorteile sehen Sie?”
. Wie mochten Sie, dass Ihr Leben in funf Jahren aussieht?”

. Stellen Sie sich vor, Sie hatten Ihr Ziel erreicht. Was ware dann besser?”
. Was sind Ihrer Ansicht nach die Hauptgrinde fur eine Veréanderung?”

4. Optimismus beziiglich der Veranderung

. Was gibt Ihnen die Zuversicht, dass Ihr Vorhaben klappen kénnte?”

. Wer kénnte zum Erfolg dieser Veranderung beitragen? Auf welche Weise?”

. Wann haben Sie schon einmal etwas in lhrem Leben verandert?”

. Welche personlichen Starken und Ressourcen kénnen Ihnen bei der Veranderung
helfen?”

. Wer oder was konnte Sie in diesem Prozess unterstitzen und Ihnen Mut machen?”

5. Veranderungsabsicht

. Was glauben Sie, sollten Sie tun?”

. Was waren Sie bereit, zu versuchen?”

. Wie wichtig ist das fur Sie?”

. Was brauchen Sie fir Voraussetzungen, um damit erfolgreich zu sein?”
. Welche dieser Méglichkeiten hort sich fur Sie am besten an?”

.Was haben Sie nun vor, zu tun?”

UMGANG MIT MANIFESTEM WIDERSTAND

Manchmal sind die Fronten im Gesprach so verhartet, dass es nicht mehr vor und zurtick

geht.

Dann denken Sie daran, dass es drei Arten gibt, mit Widerstand umzugehen; und nur

die letzte kann Sie aus dieser Situation herausfihren:

1.
2.
3.

Persdnlich nehmen (nach innen ausgerichtet)
Projizieren auf den Anderen (nach auBen ausgerichtet)
Akzeptieren, auf der Metaebene betrachten und thematisieren

Widerstand akzeptieren

Verstehen statt Vorwurf: Was tut die Klientin, dass ich es als Widerstand definiere?
(konkret und wertfrei beschreiben)

Erkennen statt dartiber hinweggehen: Die frihen Signale
wahrnehmen, jedoch nicht sofort darauf reagieren.
Vorbeugen statt Uberrumpeln lassen: Der Klientin von vorn-
herein Kontakt auf Augenhohe anbieten.

Eigene Anteile am Konflikt bedenken statt Zuschreibungen machen (, die Klientin ist
trége, uneinsichtig....”).

Klarheit in der Kommunikation statt Verschleierung.

Widerstand darf sein!
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Widerstand betrachten, er ist nicht gegen Sie als Beratende/r gerichtet
Betrachten Sie den Widerstand wertfrei: Welche Vor- und Nachteile bringt dieses
Verhalten der Klientin?

Wovor schiitzt es die Klientin, was erhofft sie sich?

Was sagt die Klientin Uber sich selbst aus?

Wie reagieren Sie innerlich auf das Verhalten der Klientin?

Welche einschrankenden Annahmen und Uberzeugungen der Klientin sind
erkennbar?

Widerstand thematisieren: Metakommunikation

m Sprechen Sie mit der Klientin Gber lhre Wahrnehmungen.

m Wechseln Sie die Gesprachsebene. Bieten Sie der Klientin an, die Situation gemein-
sam aus der Vogelsperspektive zu betrachten. Dies schafft inneren Abstand und kann
einen neuen Zugang zum Thema ermoglichen.

®m Begegnen Sie den positiven Seiten Man kann ein Problem nicht auf
des Widerstandes mit Wertschatzung und der Ebene des Problems |&sen!
wardigen Sie diese explizit.

Unterschiede entwickeln

Wenn eine Klientin stark in ihrer eigenen Sichtweise gefangen ist, kénnen Sie versuchen,
mit der Thematisierung von Entwicklungen im Leben der Klientin und der Anregung von
kleinen Perspektivwechseln neue Denk-Freirdume zu schaffen, denn wahrgenommene
Unterschiede motivieren zur Veranderung:

. Wie erleben Sie lhren Lebenszustand aktuell? Wie konnte es besser sein?”
. Wie war es, als Sie ...?"
Hypothesenbildung: ,,Angenommen, es ware....?"

Widerstand umlenken

Egal, an welchem Punkt im Beratungsverlauf Sie mit dem Widerstand einer Klientin kon-
frontiert sind: Meist nutzt es nichts, wenn Sie auf ihrer Position beharren und sie weiter
verdeutlichen. Sie kdnnen noch so gute Grinde fur eine Verdnderung anfiihren: Wenn
die Klientin sich unter Druck gesetzt fuhlt, werden alle Argumente, Uberzeugungs- und
Uberredungsversuche die Fronten nur noch weiter verharten. Betrachten Sie stattdessen
den Widerstand der Klientin als ein Signal, ihr Vorgehen zu andern.

Jedes ,Ja, aber...” — sowohl von der Klientin als auch von Ihnen als Beratende/r — weist
darauf hin, dass Sie dabei sind, sich in einen Schlagabtausch zu verwickeln, der in eine
Sackgasse fuhrt. Statt diesen Kampf um Argumente weiter zu treiben, versuchen Sie, den
Widerstand durch folgende Strategien umzulenken®:

9 in Anlehnung an Miller, Rollnick (2004), Hycner (1989), Korkel & GK Quest Akademie (2005)
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1. Einfaches Widerspiegeln

Klientin: ,Ich bin Gberhaupt nicht unflexibel.”

,.Sie erleben sich als sehr flexibel und mochten nicht, dass ich Ihnen

Berater/in: z
da etwas anderes unterstelle.

2. Uberzogenes Widerspiegeln

Klientin: .Ich bin Gberhaupt nicht unflexibel.”

,,Sie sind sehr mobil und wiirden tberall eine Arbeitsstelle anneh-

Berater/in: "
men”.

Ubertreiben: z.B: , Wenig Geld reicht Ihnen aus..."

3. Widerspiegeln der Ambivalenz

Klientin: .Ich wirde ja gerne wieder arbeiten, aber meine Kinder.....
. Einerseits wirden Sie Ihr Geld gern selbst verdienen/lhre berufliche

Berater/in: Tatigkeit wieder aufnehmen, andererseits mochten Sie lhre Kinder
nicht abgeben.”

Abwagen: . Was sind die Vorteile und Nachteile des jeweiligen Verhaltens...?"

4. Verschiebung des Fokus

.Mir ist klar, Sie wollen, dass ich wieder arbeiten gehe, aber das wird

Klientin: nicht gehen.”

.Ich weiB nicht, zu welchem Ergebnis wir kommen. VerbeiBen Sie
Berater/in: sich bitte nicht an diesem Punkt. Ich wirde mit Ihnen gern erst
einmal Uber...sprechen.”

Wechseln: . Sprechen wir mal tber Ihren Tagesablauf...”

Neu einordnen: ,.Sie nicht, aber was ....lhre Kinder....?"

5. Herausstellen der personlichen Wahlfreiheit

L .Ich weiB, Sie wollen, dass ich wieder arbeiten gehe, aber das werde

Klientin: L 9

ich nicht tun.

. Niemand kann Ihre Einstellung zur Arbeit verandern. Es ist allein

Berater/in: lhre Entscheidung.” Oder: ,Sie sind ein freier Mensch und es hangt
letztlich von Ihnen ab, wie es weitergeht.”
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6. Umdeuten

,Das argert Sie. Und gleichzeitig klingt es so, als wirde er sich auch
Berater/in: daflr interessieren, wie es fur Sie weitergeht — es scheint ihm nicht
gleichgultig zu sein, was aus lhnen wird.”

7. Zustimmung mit einer Wendung

,Stimmt. Wir haben die ganze Zeit nur tber ...gesprochen. Es geht
Berater/in: aber letztlich um die ganze Familie — und die sollte im Mittelpunkt
stehen.”




ANHANG

KOLLEGIALE FALLBERATUNG

Phase 0: Auswahl des Falles 5 Min.

Darstellung des Falles bis 10 Min.

Untersuchung des Falles bis 10 Min.

Verdichtung des Falles bis 20 Min.

Phase 4: Reaktionen des/der Falleinbringenden

Losungsideen/Losungen bis 15 Min.

Ruckblick auf die Sitzung
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