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Der Prozess systemischer Beratung sichert die Zukunfts- und
Losungsorientierung unserer Klient:innen und fuhrt sie aus der
Problemorientierung. Zugleich etabliert der Prozess eine
Beratungssystem und eine Beratungsbeziehung, die die
Verantwortung fur die verfolgten Ergebnisse und Losungen in
der Selbstorganisation der Klient:innen beldsst und die

Prozessverantwortlichkelt in die Hande der Beratenden legt.
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Auftragsklarung




» Die Auftragsklarung ist der Kern des Prozesses, weist uns
die Richtung des Fragens und gibt uns und den
Klient:innen Richtung und Orientierung.

» Ein Auftrag weist unser Gegenuber in eine positive
Zukunft und gibt unserer Arbeit Richtung und Sinn.

» Die Konkretisierung einer moglichen Zukuntt in der
Auttragsklarung lasst erste Losungsideen entstehen und
ermoglicht die Ausrichtung auf eine machbare
Erreichbarkelt.



Eine gelungene Auftragsklarung ist...

- ...posItiv formuliert

- ...konkret

. ...selbst erreichbar

- ...operationalisiert und verankert

Eine gelungene Auftragsklarung verbindet die
Beschreibung eines Zielzustandes mit der
Operationalisierung der Zielerreichung.



1. Zielzustand Beispie

» ,Was ware ein gutes Ergebnis
des Gesprachs?“

Gesamtziel

v

2. Operationalisierung

Beispiele:

« Was ware dadurch gewonnen?

» Was wird lhnen dann moglich sein?
(Ressourcen/Verhalten/Fahigkeiten)

» Wer wird es als Erste*r bemerken?
(Kontext)

« Wer werden Sie dann sein?
(Identitat)

- Was werden Sie dann leben kdnnen?
(Werte)

« Was wird dann in Erfillung gehen?
(Sinn)

. etc.




In der Auftragsklarung gilt es den Auftrag fur den
Gesamtprozess in machbare und priorisierte Schritte
aufzutellen.

Gesamtziel

r—0

Der Auftrag fur
den Gesamtprozess

Ziel Ziel Ziel Gesamtziel

o——0—0

Auftrage fur
das aktuelle Gesprach




Fragen zum Gesamtprozess

Angenommen, wir treten in einen guten
Gesprachsprozess ein, was sollte fur Sie am Ende
stehen?

Was ware dann anders?

Was ware gewonnen?
Wer wirde es merken?

Angenommen, ich wiurde Sie am Ende unseres
Prozesses treffen, woran wirde ich erkennen, dass Sie
Ihr Ziel erreicht haben?



Auftrag fur das aktuelle Gesprach
« Was ware ein gutes Ergebnis des Gesprachs?

» Was ware ein erster guter Schritt, den Sie angehen
konnten?

« Wenn Sie nachher in einer Stunde hier herausgehen,
was sollte hier passiert sein, dass Sie sagen, es hat sich
gelohnt?

« Was ware gewonnen?
» Was konnten Sie dann tun?
« Werwilirde es merken?

« Woran konnten es andere merken?
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Im Systemcheck geht es darum die Grenzen des Systems
und die Betelligten zu erfragen. Diese Informationen sind
relevant fUr den gesamten Frageprozess und dienen uns
Hypothesen zu entwerfen. Hier geht es noch nicht um das
~Problem oder die Situation” sondern um das Sammeln der

relevanten Informationen uber das System.




» Wer ist Teil des Anliegens? Wer ist es nicht?
» Welche Bereiche betrifft das Thema?

» Wie sieht die Organisationsstruktur/das Organigramm
Qus?

» Wer ist Teil des Systems? Wer nicht?
» Wer fihrt? Wer ist verantwortlich?
» Welche Unterschiede gibt es?

» Was sind wichtige Informationen der Vorgeschichte?
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Mit dem Beratungsprozess wollen wir unsere Klient:innen In
eine zukunfts-, losungs- und ressourcenorientierte Haltung
fuhren und einladen. Dennoch sollten wir die geschatfene
Problem- und Situationskonstruktion unserer Klienten ernst
nehmen und betrachten. Hierbel ist es wichtig die
Klient:innen nicht mit threr Problemkonstruktion zu
assoziieren oder sie In die Problemwelt zu fUhren. Vielmehr
geht es darum das mogliche Problem mit Abstand, aus
einer entfernten Perspektive zu beobachten und zu
beschreiben. Diese Haltung einer dissoziierten Problem -
und Situationsbeschreibung gilt es zu sichern.




Mogliche Fragen einer dissoziierten Problemexploration:

» Wann ist das Problem das erste Mal aufgetreten?
* Wann und wo tritt das Problem auf?

 Welche Verhaltensweisen beschreiben die Situation?

* Welche Erklarungen und Beschreibungen gibt es fur die
Situation/das Problem?

» Welche Bedeutungen hat die Situation/das Problem?

« Welche Auswirkungen hat die Situation/das Problem auf die
Umwelt, andere Bereiche und deren Beziehungen?



« Wem wird dieses Problem gezeigt und wem nicht? Wem
gegenduber tritt diese Situation auf und wem gegenuber
nicht?

« Wo wird das Problem gezeigt und wo nicht? Wo tritt die
Situation auf und wo nicht?

» Wann wird es gezeigt und wann nicht? Wann tritt die
Situation auf und wann nicht?

 Wersieht darin ein Problem und wer nicht? Woran wiirden Sie
erkennen, dass das Problem gelost 1st?

« Wie erkldren Sie sich, dass das Problem entstanden ist?
 Wie erkldren Sie sich, dass es einmal auftritt und dann nicht?

« Was wurde sich in den relevanten Beziehungen verandern,
wenn das Problem geldst ware?
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Fragen
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Zirkuldre Fragen

Zirkulare Fragen ermoglichen es das System In das
Gesprdach zu bringen. Sie verdeutlichen die

Beziehungen, Muster und eroftneten neue und andere
Perspektiven.

Zirkulare Fragen konnen ,,direkt” aufgebaut werden:

e Wie wiirde B die Beziehung zu Ihnen/ Ihrem Bereich
einschatzen?

und sie konnen ,indirekt” aufgebaut sein:

e Was glauben Sie, was wiirde C uber die Beziehung
zwischen lhnen und B sagen?




Zirkuldre Fragen

» Was denken Sie, wie |hre Mitarbeiterin die Beziehung
zwischen lhnen und Ihrem Kollegen A einschatzt?

« Stellen Sie sich vor, Ihr Chef sal3e hier mit im Raum und
iIch konnte ihm die Frage stellen, was Sie fur Starken
haben. Was wirde |hr Chefin antworten?

« Angenommen, |hr bester Freund ware hier. Was wirde er

sagen uber |hr Verhalten in der schwierigen Situation?
Wie wirde er es einschatzen?

« Welche Ressourcen wtrde thr Partner nutzen?

« Welche Ideen fur Veranderungen wurde |hr Kollegin
einbringen?




Fragen nach Losungen
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Fragen nach Losungsversuchen

« Was haben Sie, nachdem das Problem bemerkt wurde,
als Erstes unternommen?

» Wie hat sich das ausgewirkt?

« Wie erkldren Sie sich das?

» Was haben Sie danach unternommen?

« Wann und wo waren Sie mit dem Thema, bevor Sie zu
mir kKamen?

« Was wurde Ihnen dort vorgeschlagen?

» Was hat sich wie ausgewirkt? Was hat Ihnen geholfen?
Was eher nicht?



Copingfragen
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Copingfragen

In herausfordernden Situationen finden sich immer
Ressourcen, Kontexte und Menschen, die es den Klienten
ermoglichen die Probleme zu ertragen. Copingfragen
wurdigen die Schwere der Last und helten die Aspekte zu
identifizieren, die es ermoglichen, dass Menschen
yertragen und ,durchhalten”

» Wenn ich Ihnen zuhore und Sie von der Situation
berichten, frage ich mich, wie es Ihnen gelingt damit
fertig zu werden?

*Andere Menschen in dieser Situation hatten langst
aufgegeben, wie gelingt es |lhnen durchzuhalten?




Oder mit Zeitbezug in die Vergangenheit

» Wie ist es Ihnen trotz der persdnlichen Verletzung
gelungen, den Konflikt nicht eskalieren zu lassen?

« Trotz dieser ausweglosen Situation mit lhrem
Verhandlungspartner, wie ist es Ihnen gelungen die Ruhe
zu bewahren und eine Losung zu finden?

 Welche Ressourcen oder welche Menschen neben Ihnen

haben es ermdglicht, dass Sie diese ausweglos wirkende
Situation doch gemeistert haben?




Fragen nach Ressourcen & Starken
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Fragen nach Starken

Klienten sind in der Regel gut in der Lage thre Defizite
und Probleme zu identifizieren und zu beschreiben. Da
Menschen sich nur selten Anldsse schatfen, ihre Starken
und Potentiale zu reflektieren, bleiben diese , unbewusst,
fur die Entwicklung aber hochrelevant.

- Was kbnnen Sie gut?
» Welche Strategien zeichnen Sie aus?

» Was machen Sie richtig gut? Worin sind Sie stark? Was
macht Sie besonders?

» Was wirden andere sagen, was Sie besonders macht?




Fragen nach Ressourcen

» Welche Ressourcen bringen Sie mit?
 Welche Ressourcen haben sich als hilfreich erwiesen?

» Welche Ressourcen haben sich in der Vergangenheit als
die nutzlichsten erwiesen?




Dissoziative Fragen
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Dissoziative Fragen

Wir konnen unsere Klienten einladen assoziiert oder aber
dissoziiert auf eine Situation, ein Anliegen oder einen Kontext
zu schauen: Dissoziiert meint dabeil den Blick von Aul3en oder
mit Abstand. Unser Klient wird In eine beobachtende,
analytische und emotional distanzierte Perspektive gefuhrt:

 Wenn Sie von AulBen auf diesen Konflikt schauen...?

* Wenn ich Sie einladen kbnnte mit mir in einen Helikopter zu
steigen und all das von oben und mit Abstand zu
betrachten: Was wirden Sie beobachten kbnnen?

Angenommen dies ware ein Experiment und es ginge um
rationale und messbare Fakten...



Dissoziative Fragen

Angenommen, all dies wurde nur deshalb geschaffen,
dass sie etwas lernen sollten: Was wdre die Uberschrift?

* Wenn diese Geschichte in einem Buch erzahlt wiurde, was
ware dann der Titel?

» Wenn zu dieser Situation in der Zukunft ein Ratgeber
geschrieben wird: Wie wird der Titel dann lauten und was
darin ware der erste und beste Ratschlag?




Assoziative Fragen
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Assoziative Fragen

Assozilert meint dagegen die Innenperspektive, die
personliche und unmittelbar verbundene Sicht auf die Dinge,
so, als ware man ,mittendrin®, Um Klienten in eine
assoziative Perspektive zu fuhren braucht es eine
umftassende Ansprache der Sinnesmodalitaten:

auf visueller Ebene

auf auditiver Ebene

auf kinasthetischer Ebene
auf olfaktorische Ebene

OO AP

auf gustatorischer Ebene



Assoziative Fragen

« Wenn ich Sie bitten wurde, |hre Augen zu schlieBen und
sich nochmal in die Situation zu begeben: Wie fuhlt sich
die Situation an? Was sehen Sie? Was horen Sie? Was
spuren Sie? Welche Geriiche nehmen Sie wahr? ...

»Stellen Sie sich vor, |hr Kollege, |hr Partner, Ihr Freund
stunde Ihnen jetzt gegenuber: Stehen Sie einmal auf und
wiederholen das Gesagte, so, als ob er/sie wirklich,
wirklich vor Ihnen stiinde...

» Wo genau spuren Sie dieses Gefuhl? Wenn diese Stelle
lhres Korpers sprechen konnte, was wurde sie lhnen
sagen?



Fragen nach Ausnahmen

L - . " s e A kR S ."r" |  J 1. 4 - w_3 - - —— - T ™ - - - - - i D S e - - " 2 nd 4 A ' A -y -
.hk’ o..'.).‘.{ « -.\.r....o.f vl Pa. A Al d e e g v R l“-"..d’o...v‘.QOOO-..o Lt « 280020 S @0 2B 3w
.lu ..n‘.lsﬂ,.;‘ 3 ' kAll. - wi pr OJ-\.O.;I N L - 0.0"4’..'0 .u“,‘ W Lomg. o,y e 8 . - - » 2
R T b s T R R e e e e L L L A N Tl s B it S & wf ans SRR N R
T 5 B T R T h i s NI e T T A e R Ak B S ot T T8 Pl o e o T et e i it L L S Ahin b R SSEE PR S
TP Ot i 4...r, T T R e e e L Lk 2 b T SR P e SRR SOn L AL L e = IR - -
L0 a® sav, -ﬂ.¢‘..‘0¢a.. Y ar e 1w e ot a1y b n'\"‘l“.lc"‘.‘.*.‘(’..c.. A.'.*d“'. R A LR R T A PR
L sl 2SS A S Anad e W -y ~.. e A P R e | h hd Al At L o B AL AL RS SRR It e B " L
w.s O e = .f.. AR el e, By M b N AR BTNy e P NN T R e -t . - . »

S ' Vger ST N v A LR L R N LA JQQX'..‘b‘f\‘l.'.‘ofbﬁ&.lo'p e T iy S By
'§s YW g AT e AN el ey Vg JC...‘. FAPA -0’...4} In.d!‘.“l'.‘\..’. "-"‘4’.0 '.'Q‘\’Jl IR AT - g aVy

A ‘lrrv\‘.ooax.l‘ozz('. LT L S LR TR U L S S L BT B N R S L R R L e e
y-.o.»... TR et St b i Peh i oril o St L B I e e i B ot AL o LR Gt W bt SR A M A
...a.l A eeey v TS L0 L b AT bl e T m g ey LL.. ‘n.!‘uo.aorw."olooro M et AR At ' ’ " - -

" ’ 1&\51; [N l.lh)‘ﬁr} i R - T o P et AR R RIS N TR R LAl Fhe LAY TR ETL PR it R L s , . .3.. T A
- . N ’ .

Y Y A e N _o.Qo. rto.)...c(. .,.o.. e Lo ATE M E T Q,.!*.- R R R -
e rghen vl £ oom g ..o:.\ B N T e A E o h o T L o LT TR LA i b bl SETEL LTS LA L

SR R L e A MM AN NMANE e Py B e AT St MO By VAL P AW MR TR e = e, e am 0 Tl
. St ed .’o- -y e, ¥y~ a8 - Nt e Navaiire wagy 'i‘.\\v':—h RN T LR N A e & NN AL IR Cuarn

. AN\*\ e ~ . 5 ol ..0\0 WAL e P o..'ll‘ -y - “\’OI‘QN‘ - s.‘.”“ ‘Or“l- .\‘.".“0.“‘1 -0)‘. Mo ot | “0 o -

f T e s ar e N T e T AT B e 2 T A D T L . e et & 4 AR ER Bl S we AR Ay yea s

,rn\.\. 5o Lt .\.o‘ao.l.u.‘t Md.......md.q..-..v.... se'w ”A.o.‘ Y e L L T O,uv‘ q:.ocvu. L L u *Y*n N P %20

Sty Pl .’& ‘..,a..nwld;ot...a..ﬂ R N R O T T R T P & S RS R b L Bt L D -‘o. RN YA N e

u.J}wM. e A e h el LD TR UL NP ‘o R L i R T e L L R e 40 o Bt S %4 ¢

3 ‘omt A,t.o.‘ i e e e i e e ol e i TRt boegs s N2 B0 .d-on.o. o tqvdwen
r...w..-eo Yl bbb Sl B TR LN v b O L AL N e A R R A WA R Yres r vy

P ARy ARy WL el e -

ﬂooo‘r\.L.D)? L...Al.. ‘. ...04) ..’ Wt » o ...‘Ho..’\‘o\.."o.’...\' \.bo\*."-aoo..s.ov .QQ‘IJL ol‘h' LR T L S

- .?)Ncw.& e L R N 7 Dt A .1.§aﬂo~, P RL I o BT U LR 7T Al LA RS Mhn A e R T
B . ry

spna S P 2T R o ....'z .‘\IQO... LN D B - 0.~0 -y ..OQ“.‘.U.Q“.-\QO.. M- .c“.‘."..lt‘l‘ol\ atbae Yoy e
MW ot A A cvllbt,... e Y e Tagdeat o.bl“.a-o‘.vq LR S S AR S Bl ~lﬁ ek B Li AR R LT LA L R
.*b.&-/(‘).?.;.\.cﬁaiar.f. L - R R A R e !l.v'(". S PN VNN e T RS SN TR e e
R e e TR T ase Ar v Ay o, s N et R A AL o Ve g hany wey P ) c’.t«!‘.dottp .Jo L T e s .p-s..,.
,‘..cno., AL A v Sevso e A4 P L o»l.o'ﬁu._) M ‘ﬂ.l..‘. .“P f.ml." RAr e TN R ¢ » oOlod . R
bl vk lLw—y L e e T ' DAY P s Ik 0y b hsgwman

- LR S S el S T T

Trnesirag v W S Qlnt, o-\’.tpﬁslelo. jraligg e sowaim CEN O D M G et e a Ty f e ATy )
e 2T .'7-4."0 P LY A ' A o P Sl g BN 7P )ol'.A RV A . |l > K ;OO-. Y Avee "™ e
‘."\a“ A.:»‘)\ ' h..,llf .A‘.M).a.,. -~ “r ..Oﬂ v L R LA B R .- e P e ! Rl T it Ll e Al A S R L LR L

BAD St L B> ol e aa

.

N R R N M T, MY LT L e e NS :

LR ™S o Al M 1Y .afd.oo.n\.l... NJ veu' 0‘-'. .Wo...b. Q Ll L e .b-..,n,-.i el o ol = e R F v e s vy By W
R .'.O.O.old‘v A u.v..o_o,v.’.(-.ﬁ. Ve \o.v OI o ..b/...:rc.‘b.... o .*ﬂ s 14 Sasrpe gt S0 2y s o‘.ac&ﬂn’.‘. b By oxAdOl Y s
L PSS A » .. P . 04.‘ oo’.o 4...., j £ . 2,. ..'...\ “r st e L2 O 'y " g
.\‘\l ."-V.QJ%...VO&\.D“-.“‘”..J\'W.)’ 4 - AM.}"“MOfDO!M.";,.\ 'r.n Q.'.“u &1.'50.3 - ..’.‘\¢‘ S A .-Q. b ERAE g s
(S A St ) e b T T Mt 00N W Ve Rl M ONT RAN R p S Dl e A ANINRATY 8
"y a.%. - ..\Jo.,l.cfu.. i BT - e Wee L5 mATey AMSg e . re, e b Ll £ i At i S s I e R R b LA Lo -
-04.Jb.\a.‘|‘¢.lo‘if.l.. J.oo.l\'v'...a 1ensl Aanna 0 LGN eyt 4&#. v e I A L T o | B A aaN L RS BT BN
b‘ "‘ ~ 6\ - "..‘lr' ""{.o o’..)'\ "..t..‘;\ - oxlll.‘ .y CNE— 4'10. - - Q\. N R L - el ! ‘\J‘ll..oo . -
3 .uo.l_po.a’...oJl Al & i Jutdt.ﬁb..ol-\c.. Y SRTIIR Ryt ™ 2t e e g M . O i S At e e AR e .
,fv.oo..‘ A henly s v AD e B L I N | & S il it et e B R s o .-d.‘ . "N A R T ol A
€ 5a & VO3S o 9‘05{_ Sa\ @B #0093 St P TR M ST AT Y A 1T T T a8 T WY CERTE SWE S S e e T
e Lt i i L B T L L L Lt T L P (" A™ 2T T Rt “teavesrveria 0
AVl Rl TRy et d JAR AR AR Apa A L A R 0 S Rl L A S A 0 e
e MO YWY I V& Wy ..‘. b ved™ (*!.al‘ R T e T A et w‘,.‘ ARSEEYOR P NSRRI TS S o Rt S T 14
.. Wr? .r....lQ' v ....r?l..ﬁs.ff_-o .‘ﬁ..ord\o.t. R il T el b . T T a1 P 1 LIS |
bel2 - 6)“. ANy R L S e TS e g Ty L ot e ¥ o it ot . E SR & L ik e .n :
L e AN e n? T o T < ATy B PSS NN PaA N ’ _..00.’.110 P L . e

‘_.N‘ A% R A slu,h...uQ‘ o.”‘ .»‘0.\-'-‘¢ R 4 LN ..‘lyw‘..'.. goal & W - et AR B = / JQ..V

L S Grola Mt s s npm e g " R M L ..aﬁovﬁ..onl.. B L i L R S |
AL O - _‘o,..lb DEVEE TR R ’&/'QIAI’Q\L. R L A I ek bl Bt e A D . ;
LI L e e vyttt ve R R T i LR b St Lo R N S e B S b R T e w6t
.Il‘o*..k 5,4-%m 'y AR - & o - R L L 2 e TR PGl st e B e R R
APR) g Voo, AT Y AR P A T e SV L P PR S aedptate. faa - aseh o 4 i,

A. ® » e 0’1.03‘... . s e 2

TR R Dot i et B it L R RS e e e Sl
& < h s e L i B 1

P EAA? 2Pt E e o et o O o Py £

4T PR v T ey e e fowni g , i

Yal s % whi o r‘..c.v ALY e < . e

o1 ‘v ..’.. R ‘C.ol\v. Ay 2 . 4
WA T o .
VS A Ve &N NN
Wn.l - 4 0.4! .,.-‘ - 2= - N
U AP ey .gf, : .
—..uﬁxra (el et N . v.@.. \
TR R T L Dot AR
NN P R \ 3 o RN
~r 0114)400)’. SN

My e an - - =

N .Ol\o .“J' '\l'. S 3

R ot T E {25 35

O.O.L T N A

....:‘ 'n.-n BN rpoany ﬁ ,4 > L

R R s - S S

R R ’ 31
Twiqy (o ogedbas sanpp -t .wﬁ,

L AL N b Rt T e e s R - N
’ ‘-NM” I"‘lﬁ.oﬂﬂ.i.’r LAY ,-#,/..’: N l/

Ve elih ol e 0 el an s, : ///./

g B il oﬁ':’.'«ﬁl&'ﬁlﬁ." PP - . sJ-/

R R e i R T e TR e - : .& A

T « .0..‘.\....**!.!.!../!'0.. b R S S T e e U WL SR PR . .ﬁ.
R Yk L L SR e - - W T L " " -

.,\cﬁnu.z;’yl ST OR L ety ey e e S . b B IR g e

v.s'c-ltv\c(.u.)} .a..a..i....a.&‘..-";' "’.-u’.tbo " T LY A TR . .

PN 8 W, A EE R AN L AR T Ly TR YR sy Y @ et ey ‘

- “JD.‘n..-n‘JFQ!"l/..\...O Bl b Rir N p e g A B e P ) - N - ‘o . - Oﬁ

v’.fv At LRl hit o o B b et I e R T L R o T ‘e ’ P

B el .\..#'\04-.,.-’- BV NSO TR Ay U v CRAMADy Mg T ppad TR * 0 - .y -

w‘l).’ rta- f . aJ.A‘.o -~ - 4.|f .. S R SRR A S 4‘. N

ME Y@ « R e ot T L i o A e S T : ] B

r.ﬁ,. vy \4.50 - WALPRS vy S Rt 2O P n B R R R e o b B LT A Ny w AR E e s .-er . $ ~8 .

) .o)).!.,.‘.f\oos |t mr YAt b Lo e - .. LR, et B - 4w » . — A

. (AJQ‘-A N TELL o..(.?‘oya_‘b.o.‘. . )0.0‘!0'.-).. LR .:Vob,np.l. s o 2. 88 oy 4 s o

Il 1 e TR g s APl ke B ain, ke (g~ r 5 P b ol g o Y et W ® (N .

-Q'. W - l.o»‘l.xo T < e T e L S e e N T P Y o b - “ an

4.1\4 o, ) W s oA - arry LR A T L O I R 1) "™ 2 Phse Y - g g N .

V:.d .‘}p‘ﬁ.‘} ﬂ...’l ’_“ S A NS e N e e s ‘-l.- D’s., T o -9 -~ & A i obh N -t » .

‘v )4 )P‘.QP\/, ..‘AQ“"._D\‘.: o0e "oV ....Q.-\.b A e . - - e ok L PR T . r o

Viawmoh ..0«‘-1.0 ..0\..0‘..&..0\,...-\ N e S Ceahes oOn-.‘.qu‘..-ll"n-" o oC by S AT B A A e .

% ..’.\QJr.l-\.,l.'",.c“\.(.'...‘m .;.-4.’. -... L Maeh, T s e N ety . re ‘' ve o ® o AN, ' N

(4w we, tooooJH!.o..a(.a.02..0...‘..-....:kv.aan e I e s Ll . SO L Yk O g s 2O PN P et

-4 P R m\'. Va.’.. .. L vy vo".q:‘. e LT e AL R e — d .01 4 - e . 1.8 . o L

LI

JADEHERZ&
GOLDMUND



Fragen nach Ausnahmen

Wenn eine bestimmte Situation eintritt, ein bestimmtes
Verhalten gezeigt wird, dann gibt es immer auch eine Situation,
In der genau dies auch nicht gezeigt wird. Fragen nach

Ausnahmen fuhren unsere K

es werden die Aspekte erker

lenten aus dem Problemfokus und
nbar, die das Andere ermoglichen.

» Wann ist die Situation nicht aufgetreten? Wann war lhr Problem
gar nicht, weniger haufig, weniger intensiv vorhanden? Was

zeigte sich da?

» Wie haben Sie das gemacht? Was haben Sie anders gemacht?

- Wie haben die fur Sie relevanten Personen reagiert?

- Wie oft, wie lange, wann ist

das Problem nicht aufgetreten?

» Wie haben Sie es geschafft, das Problem/die Situation in dieser
Zeit nicht auftreten zu lassen?




Verschlimmerungsfragen




Verschlimmerungsfragen

Personen, die in der Lage sind ihr Problem zu
verschlimmern, sind auch in der Lage, ihr Problem zu
verbessern.

-Angenommen, Sie wollten |hr Problem bewusst
verschlechtern, wie wiirden Sie das am ehesten schaffen

» Was mussten Sie dazu unternehmen, und was wdre besser
ZU unterlassen?

- Woran mussten Sie dabei denken und wie lange?

 Wer konnte Sie am besten dabeil unterstiitzen? Was miisste
er oder sie tun?

» Wie kbnnten Sie sich so richtig ungliicklich machen, wenn
Sie es wollten?
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Hypothetische Fragen

Hypothetische Fragen basieren auf krelerten Annahmen,
die den Klienten einladen, das Undenkbare zu denken, zu
spekulieren, kreativ zu sein und pragmatische, aber
verstellte Ansatze zu entdecken.

-Angenommen, dass...
 Was ware, wenn...
» Wer wiurde dann wie reagieren?

» Gesetzt den Fall, es gabe keine Berater auf der Welt, was
wlrden Sie dann tun, um das Problem zu I6sen?

- Stellen Sie sich einmal vor, es waren 5 Jahre vergangen...

« Stellen Sie sich vor, wir sind 10 Jahre weiter und Sie hatten
alle Ziele erreicht, wo wirden Sie sein...




Skalierungsfragen
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Skalierungsfragen

Skalierungsfragen ermoglichen eine Differenzierung von
Bewertungen. Durch die Einordnung auf einer
vorgegebenen Skala werden Bewertungen in Relation
gesetzt und damit aussagefahiger. Relationen werden
sowohl in Bezug aut die vergebene Skala, also auch durch
die Einordnung einer gewunschten oder erfolgten
Verdnderung moglich (Gewlinschte Entwicklung von 4 im
Heute auf 7 im Morgen)




Skalierungsfragen

Klienten gehen kreativ mit den Skalen um und arbeiten
gelegentlich mit negativen Zahlen oder auch positiven
Zahlen uber der vorgegebenen Skala. Die Regel ist: Es gibt
keln richtig oder falsch, sondern nur die Aufforderung mit
dem zu arbeilten, was der Klient anbietet und nutzt.
Lediglich bei einer unentschiedenen 5 (Mitte der Skala)
empfiehlt es sich danach zu fragen, ob es eher eine 4,9
oder aber 5,1 Ist.




Skalierungsfragen

maximaler Wert 10
8 optimaler Wert / Ziel

5 ndchster Schritt
4 aktueller Wert zum Zeitpunkt X

minimaler Wert 1

Auf einer gedachten Skala von 1 bis 10, .....




Bedeutungs- & Erklarungstragen
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Wechsel der Ebenen

7

Erklarung & Bedeutungen

Haufig befinden sich Klient:innen entweder auf der Ebene
der Beobachtungen und Phdnomene oder aber auf der
Eben von Erklarungen und Bedeutungszuschrelbungen. In
der systemischen Arbelt geht es um den bewussten
Wechsel zwischen diesen beiden Ebenen, um
Veranderungen und Perspektivwechsel zu ermoglichen




Wechsel der Ebenen

7

Erklarung & Bedeutungen

Verhaltensebene:
Wer, was, wie, wo...
Was konkret muss dann getan werden? Was ist
beobachtbar

Erklarungs- und Bedeutungsebene:
Welche Erklarung haben Sie dafiir, dass...?

Welche Bedeutung hat es fur lhre Rolle/Aufgabe/ Chef/
Team...?



Navigationstragen



Navigationsfragen

Gelegentlich finden wir uns in unseren Beratungsprozessen
In anderen Thementeldern wieder oder aber es tauchen
neue und andere Anliegen auf. In diesen Fallen ist es
hilfreich die Verbindung zu dem ursprunglichen Anliegen

herzustellen, um Orientierung und Richtung des weiteren
Prozesses abzusichern.




Navigationsfragen

* Wir sind gerade bel einem anderem Thema: Wie steht dies
mit Ihrem Anliegen in Verbindung?

lch merke gerade, hier ist ein neues Thema aufgetaucht.
Sollten wir eher an diesem Thema welterarbeiten oder
lieber zurick zur Ausgangstragestellung gehen?

» MOchten Sie noch etwas hinzufugen?

» Wurde etwas Wichtiges vergessen?

* Wurde bisher eher tber Wichtiges oder Unwichtiges
gesprochen?

» Gibt es noch etwas, das hier gesagt werden sollte?

» Mochten Sie noch eine Antwort auf eine Frage geben, die
ich Thnen noch nicht gestellt habe?



Metakommunikation
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Metakommunikation

Metakommunikation meint Aussagen uber unser Erleben,
die wir dann treffen sollten, wenn wir merken, dass wir
unsere Neutralitat verlieren oder eigene Betroffenheiten
beobachten.

* [ch merke gerade...
* Ich bin mir gerade nicht sicher...

* Ich habe vorhin vergessen, meine Arbeitsweise zu
erklaren...

* Ich bin gerade hin und her gerissen. Einerseits kann ich
gut verstehen, dass man als Teamleiter manchmal das
Gefuhl hat, nicht anders reagieren zu kbnnen,
andererseits mache ich mir ernsthaft Sorgen, was dies fur
lhren Kollegen bedeutet...
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Abschluss




Ein gelungener Abschluss fur einen systemischen
Beratungsprozess bildet das Reflecting Team bzw. das
Angebot von Hypothesen und Beobachtungen.




Abschluss des Gespraches

- Was glauben Sie, wann werden Sie die heutigen Ideen
umsetzen? Was sind die kommenden Schritte?

*In welchen Situationen? Wann das erste Mal?

 Wie kbnnen Sie sich daran erinnern?

 Wer kann Sie dabeil unterstiitzen?

« Mochten Sie etwas Abschlie3endes zu diesem
Gesprach sagen?

* Wie wollen wir verbleiben?

 Wie kbnnten ndchste Schritte aussehen?
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