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Anliegenentwicklung und emotionale Rahmung =
Zwei Seiten einer Medaille

Uwe Michalak

Zusammenfassung

Der Artikel skizziert zundchst das Konzept der Anliegen- und Auftragskldrung und stellt den
Aspekt der Anliegenentwicklung in den Vordergrund. In einem zweiten Schritt thematisiert er
die emotionale Rahmung von Beratungsgesprédchen. Beide Konzepte betrachtet der Autor als
sich wechselseitig ergdnzende Beobachtungsperspektiven fiir die Reflexion von Beratungen. In
diesem Zusammenhang versteht er die zu einem Beratungsprozess dazugehérende Unsicher-
heit und Verunsicherung des Beraters als Quellen fiir eine Verbesserung der Beratungskommu-
nikation.

Anliegenentwicklung

In der systemischen Literatur wird in der Regel von Auftragsklarung gesprochen. ,Bei der
Auftragsklarung geht es inhaltlich um die Klarung der oft vielfaltigen und widerspriichlichen
Erfahrungen, der expliziten, vor allem aber der bislang unausgesprochenen Auftrage der
verschiedenen an einer systemischen Beratung beteiligten Parteien (...) Solche Auftragskla-
rung steht vor allem am Anfang eines jeden Beratungsprozesses an. Sie kann aber auch im
weiteren Verlauf nétig werden (...)” (v. Schlippe, Schweitzer, 1996, S. 148f.).

Die nachfolgenden Uberlegungen orientieren sich an dem Konzept der Anliegen- und Auf-
tragsklarung, das auf Kurt Ludewig (1992) zuriickgeht. Sie riicken den Begriff der Anliegen-
entwicklung in den Vorder- und den der Auftragskldrung in den Hintergrund. Der Ausgangs-
punkt des Konzepts ist die Annahme, dass jede an einem Gesprach beteiligte Person ein
Anliegen hat bzw. dieses ihr unterstellt werden kann. Das heifst: Sowohl der Berater als auch
der Klient haben ein Anliegen. Dieses Anliegen muss zu Beginn des Gesprachs nicht unbe-
dingt bewusst oder klar sein. Fragt der Berater: ,Wobei kann ich Ihnen behilflich sein?”,
lenkt er sprachlich die Aufmerksamkeit seines Gegeniibers auf dessen Erwartungen, Ziele
bzw. Anliegen an die Beratung. Einige Anliegen des Klienten sind dabei nicht mit dem Inter-
pretationsrahmen des Beraters kompatibel, was eine sinnvolle Beratung in seiner Institution
schwierig macht.

Auf die Frage nach dem Anliegen wird in der Regel nicht sofort eine angemessene Antwort
geliefert. Vielmehr besteht die Aufgabe des Beraters darin, dem Klienten dabei Unterstiit-
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zung anzubieten, sein Anliegen zu entwickeln. Dies bendtigt vor allem eine Position des
Nicht-Wissens: Der Berater versteht nicht vorschnell, sondern erkundet mit Neugierde res-
pektvoll das Bedeutsame. Man konnte auch sagen: Berater und Klient treten in einen
ko-kreativen Prozess ein, dessen Produkte das Herauskristallisieren von Anliegen sind. Ein
Anliegen entsteht also im kommunikativen Zusammenspiel der beiden Gesprachspartner.
Anders ausgedriickt konnte man auch sagen: Ein gute Beratung ist dadurch gekennzeichnet,
dass zu Anfang nicht feststeht, was das Ergebnis des Gesprachs ist. Diese Prozessorientie-
rung stellt ein fundamentales Merkmal einer Anliegenentwicklung dar. Das Prozesshafte
schldgt sich in zweierlei Weise nieder. Zum einen entwickelt sich das Anliegen erst im
Vollzug des Gesprachs (siehe auch obiges Zitat von Schweitzer, von Schlippe, 1996), zum
anderen unterliegt das Anliegen selbst einem Wandel. Seine Form ist stets vorldufig. Natiir-
lich kann man in einem Gesprach Phasen ausmachen, in denen intensiv und ldanger Gber ein
Anliegen reflektiert wird. Allzu wahrscheinlich ist jedoch, dass im Verlauf dieser Reflexio-
nen das Anliegen sich wandelt, weil bestimmte Fragen, Reaktionen oder Kommentare des
Beraters das Anliegen in einem anderen Licht erscheinen lassen. Diese Unterschiede in der
Perspektive nehmen Einfluss auf den Inhalt des Anliegens. Prozessorientierung kann dem-
entsprechend als Qualitdtsmerkmal der Anliegenentwicklung herausgestellt werden.

Der Begriff des Auftrags lduft stets als Hintergrundfigur mit. In jedem Fall dokumentiert er,
dass Beratung als soziale Dienstleistung zwischen Kontraktpartnern verstanden werden
kann. Von einem Auftrag zu sprechen ist gleichbedeutend damit, eine Momentaufnahme zu
betrachten. Ein Auftrag zeichnet sich dadurch aus, dass der Berater willens und fahig ist, den
Klienten bei der Bearbeitung seines Anliegens zu unterstiitzen. Ein Auftrag setzt direkt oder
indirekt voraus, dass beide Gesprachspartner sich mit dem Thema beschiftigen wollen.
Man kénnte auch von einem Abgleichungsprozess sprechen. Grundsatzlich wird gerade in
der Gesprachseroffnung ein Auftrag unterstellt; namlich, dass beide deshalb miteinander ein
Gespréch beginnen, weil der Berater dem Klienten dabei behilflich sein will, sein Anliegen
kennenzulernen.

An dieser Stelle lohnt es sich, kurz den Blick auf den Berater zu schwenken. Fiir den Berater
kann im Allgemeinen angenommen werden, dass er die Absicht hegt, eine gute Beratung
anzubieten. Zu diesem Anliegen gesellen sich weitere Erwartungen, Ziele und Interpreta-
tionsmuster. Goffman (1977) bezeichnet diese kognitiven Strukturierungen als ,Frame” bzw.
,Rahmen”. Diese wirken sich unmittelbar auf die Interaktion in der Beratung aus. Beide am
Gesprach beteiligten Personen haben also ein Anliegen an das Gesprach.
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Aufgaben im L .
Therapiesystem Leitsatze Leitfragen
01. Definiere Dich als Therapeut! Ubernehme ich Verantwortung als Therapeut?
Erzeugung
02. Sieh Dich! Stehe ich zu meinen Moglichkeiten?
03. Orientiere Dich an Deinem Klienten! | Wessen Maf3stdbe lege ich an?
04. Werte forderlich! Suche ich nach Offnendem?
Erhaltung
05. Beschranke Dich! Konzentriere ich mich auf das Notigste?
06. Sei bescheiden! Sehe ich mich als Ursache?
07. Bleibe beweglich! Wechsele ich meine Perspektiven?

Verwirklichung | 08. Frage konstruktiv! Stelle ich Fragen, die weiterfiihren?

09. Interveniere sparsam! Rege ich behutsam an?
Beendigung 10. Beende rechtzeitig! Kann ich schon beenden?
. und +1 Befolge nie blind Leitsétze! Wende ich diese flexibel und kontextbezogen
an?

Tabelle 1: 10 +1 Leitsatze (aus Ludewig, 1992, S. 130)

Die obigen Leitsdtze stammen von Kurt Ludewig (1992, S. 130). Sie beziehen sich auf ein
Therapiesystem. Ausgehend von dem Verstandnis, dass Therapie eine Sonderform der Be-
ratung ist, sind sie somit auch auf ein Beratungssystem 1:1 (ibertragbar. Die Leitsdtze veran-
schaulichen einen mdglichen Rahmen, so wie er in einem Beratungssystem Anwendung
finden konnte. Es ist naheliegend, die Selbstdefinition des Beraters in den Mittelpunkt zu
riicken. Dann ist zu fragen, mit welchen Erwartungen, Verhaltensweisen, Zielvorstellungen,
Absichten und Motiven ein Berater seine Selbstdefinition als Berater untermauert. Diese
Definition beeinflusst unmittelbar, welchen kognitiven wie emotionalen Rahmen der Bera-
ter zimmert. Je weiter der Rahmen gefasst ist, um so mehr haben Unsicherheiten, Zweifel
und Irritationen darin Platz. Am Ende des Artikels wird dieser Gedanke wieder aufgegriffen
und weiter ausgefuhrt.

Die Entwicklung von Anliegen ldsst sich durch vier Aspekte ndher fassen. Das sind die

Kompetenz des Beraters, die Erlaubnis des Klienten, das Verhandeln der Anliegen und der
Kontext.
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Ein Auftrag bzw. die Vereinbarung, ein bestimmtes Anliegen zu thematisieren, ist nur dann
realisierbar, wenn der Berater sich die Kompetenz zuschreibt, diese Vereinbarung zu ermog-
lichen. Ein Auftrag ist somit auch von den Qualifikationen des Beraters abhdngig. Diese
Kompetenz umfasst z. B. Themen wie Krisenbewadltigung, Trauerarbeit, ein personales Be-
ziehungsangebot zu machen, Grenzen zu setzen, Motivationsarbeit zu leisten, eine Sucht-
problematik zu besprechen usw. Kann aufgrund der fachlichen Ausstattung eines Beraters
ein Anliegen nicht bearbeitet werden, dann entsteht kein Auftrag. Zugleich ist ein Auftrag
ein fragiles Gebilde, das sich jeweils dann dndert, wenn das Anliegen sich wandelt. Anders
gesprochen: Berater und Klient hangeln sich im Gesprachsverlauf von Auftrag zu Auftrag.
Der Auftrag dokumentiert also vielmehr die bewusste oder unbewusste Einwilligung der
Gespréchspartner, einem vereinbarten Thema auf den Grund zu gehen. Dafir ist die Erlaub-
nis des Klienten Voraussetzung. Diese kann direkt erfragt werden oder sie kann indirekt
erschlossen werden.

Ein Klient der sagt: ,Ich will, dass es mir besser geht”, dufSert ein personliches Anliegen.
Stellt ein Berater daraufhin die Frage: ,Woran werden Sie erkennen, dass es Ihnen besser
geht?”, dann regt er eine Konkretisierung des Anliegens an. Zugleich st6/t diese Frage einen
Prozess an, in dessen Verlauf Ziele entwickelt werden konnen. Die denkbare Antwort des
Klienten: ,Ich habe mehr Energie und kann morgens rechtzeitig vor meinem Arbeitsbeginn
aufstehen und frihstiicken.” stellt eine Zielformulierung dar. Im Wesentlichen geht es in
einem Beratungsprozess darum, personliche Anliegen zu operationalisieren, in konkrete,
verhaltensbezogen und Uberpriifbare Ziele zu tberfiihren. Auch das Herausarbeiten von
Zielen regt an, dass sich Berater und Klient wiederholt selbst beobachten: Sie befinden sich
somit in einem stetig fortschreitenden Prozess (Hargens, 2004, S. 181). Im Zuge einer Anlie-
genentwicklung wird also eine kommunikative Selektion vorgenommen.

Anliegen und Zielen ist gemeinsam, dass sie in die Zukunft weisen. Der zentrale Unter-
schied zwischen beiden ist ihre Spezifitdt und Konkretheit. Damit Ziele detailliert und spe-
zifisch gefasst werden konnen, lohnt es sich, Kriterien fiir wohlgeformte Ziele bei der Ziel-
entwicklung anzuwenden. Die bislang skizzierte Abfolge beschreibt einen Prozess, wie
Anliegen entwickelt werden kénnen. Dieser Prozess ist ein notwendiger Bestandteil einer
Anliegenentwicklung. Vollstindig wird dieser Vorgang durch einen Abstimmungsprozess
des Beraters. Im Zuge dieses Abstimmungsprozesses formuliert und konkretisiert der Berater
auf der Basis seiner Kompetenzen und institutionellen Rahmenbedingungen sein Hilfsange-
bot. Die beschriebenen Prozesse sind idealtypisch dargestellt. In der Praxis gehen sie inein-
ander iiber und sind miteinander verwoben.

Im Hinblick auf die Rolle der Ziele im Anliegen- und Auftragsprozess lasst sich sagen, dass
sie eine Briicke zwischen Anliegen und Auftrag bilden. Anders ausgedriickt kénnte man
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auch formulieren, dass Ziele als verhandelte und kontraktierte Anliegen gefasst werden kon-
nen.

Verhandelt bzw. bedacht werden die Anliegen der Gesprachspartner, die institutionellen
und personlichen Moglichkeiten des Beraters und die Erlaubnis des Klienten im Hinblick auf
seine Themen. Verhandeln und Vereinbaren sind also bedeutsame Ereignisse im gesamten
Prozess einer Beratung.

Emotionale Rahmung

Im Beratungsprozess werden nicht nur kognitive Aspekte berticksichtigt. Bislang wurde die
eine Seite der Medaille angeschaut. lhre Kehrseite stellt die emotionale Rahmung dar. Was
ist damit gemeint? Ein Rahmen macht das Handeln fiir den Menschen sinnvoll (Goffman,
1977, S. 376). Unter Rahmen versteht Goffman Erfahrungsschemata, die durch Sozialisation
erlernt wurden. Die Funktion besteht darin, Situationen sinnhaft wahrzunehmen. Die Rah-
men helfen, Situationen zu erkennen und zu definieren. Entsprechend versucht eine Person
die Situationen, mit denen sie konfrontiert ist, in einen Rahmen einzuordnen. Auf diese
Weise gewahrleisten die Rahmen die Vorstellung von Normalitdt. Rahmen sind somit zen-
trale Bestandteile der sozialen Wirklichkeitskonstruktion und der Sinnstiftung. Die Benut-
zung eines Rahmens erfolgt unbewusst, bis eine Irritation erfolgt. ,Was geht hier vor?“ stellt
eine niitzliche Frage dar, um den Rahmen analysieren zu kénnen.

In einer sozialen Situation sind in der Regel mehrere Rahmen aktiviert, die sich tberlagern
bzw. miteinander konkurrieren. Rahmen stellen keine statische GroRe dar, auch sie unterlie-
gen dem Prozess des Gesprachs. Insofern sind Rahmungsprozesse fiir eine Beratung von
entscheidender Bedeutung.

Das nachstehende Modell (von Schlippe, 2003, S. 38) beschreibt eine mogliche Konfigura-
tion von Verhaltensweisen, die dazu dienen sollen, Beratungsgesprache niitzlich zu gestal-
ten. Prinzipiell geht es in einer Beratung darum, einen sicheren Rahmen zu schaffen. Dies
beschreibt jedoch nur einen Aspekt, der fiir den Beratungsprozess relevant ist. Der zweite
Aspekt ist, eine heilsame Verstérung zu ermoglichen, so dass Neues und Ungewohntes
Platz gewinnen konnen. Kurz gesagt geht es um das Gleichgewicht zwischen Metastabilitat
und Instabilitat.
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Joining, Wertschdtzung, Affekt- Klarer duferer Empathie,
,Small Talk”, Ressourcen- abstimmung Rahmen (Zeit, einfiihlendes
Kontaktaufbau, und Losungs- (,,affektive Raum, Form). Verstehen,
,Rapport” orientierung Rahmung”) Kooperativer Feinfiihligkeit

Kontakt. Klare

Gesprachsfiihrung

'SR

Erzeugen von Metastabilitdt: ein Rahmen von Sicherheit, eine ,sichere Basis” J

N v\ LY

( Herstellen und Aufrechterhalten einer konstruktiven Hilfebeziehung ]

/ ! 1 A\

Erzeugen von Instabilitét: innerhalb dieses Rahmens ein Spannungsbogen von Interesse,
Neugier und Aufregung

Schlusskommentar,
Kontexterweiterung,

Zirkuldres/hypo- Reframing, Muster- Thema fokussieren
thetisches Fragen, unterbrechung, (ggf. hidden agenda®) Konfrontation,
Losungsfragen, ,Mach etwas anderes”, 88y 3 ! Metakommunikation,

Unterschiede
verdeutlichen (,Wer
mehr, wer weniger?“)

oder auch No-
Change-Intervention
usw.

Skulpturarbeit,
Dekonstruktion
(,Querdenken”)

Tabus anprechen,
Reflektierendes Team

Abbildung 1: nach v. Schlippe (2003)

Das obige Modell offeriert einen weiteren Rahmen fiir Beratungsprozesse. Mit einem sol-
chen Rahmen werden eine Reihe von Regeln und Erwartungen aktiviert, die den Rahmen
etablieren und zugleich gewisse Handlungen ausklammern. Beispielsweise wird im Kontext
einer psychologischen Telefonberatung nicht ausfiihrlich tiber das Zubereiten von Nudelge-
richten gesprochen, um Langeweile zu vertreiben. Indirekt wird damit auch angesprochen,
was der Berater dariiber denkt, wie Veranderungsprozesse initiiert werden kdnnen. Er kénn-
te sich beispielsweise fragen: ,Wie sehr muss ich Emotionen beachten und vertiefen?”, ,Wie
sehr konzentriere ich mich auf die genannten Ziele des Klienten?”, ,Bin ich ein schlechter
Berater, wenn ich Strukturen fiir eine Selbstexploration anbiete?”, ,Was halte ich fiir richtig/
falsch im Hinblick auf eine Beratung?”

Aus der Sicht von Bateson besteht die Aufgabe einer Beratung/Therapie darin, Kommunika-
tionen Uber die Verdnderung von Metaregeln anzustofen. Anders ausgedriickt geht es um

Q:’ ysthema

ORIGINALBEITRAGE

Anliegenentwicklung und emotionale Rahmung = Zwei Seiten einer Medaille

die Kommunikation dartber, wie Situationen gerahmt werden (vgl. Hildenbrand, 1999,
S.126).

Es ldsst sich festhalten, dass Beratung wesentlich durch das Aushandeln von Rahmen charak-
terisiert ist. Interessant ist in jedem Fall die Frage, welche Rahmen ein Berater aktiviert, wenn
er sich in eine Beratungssituation begibt, und wie er mit dem Klienten dariiber verhandelt,
dass das Gesprdch, das sie gerade flihren, eine Beratung ist. Wie initiiert er den Rahmen
Beratung? Mit welchen Handlungen erzeugt er einen ,Anfang”? Ist es die Frage: ,Wobei
kann ich lhnen behilflich sein?“ oder ,Uber welche Probleme wollen Sie hier sprechen?”

Wie schwierig es sein kann, Rahmungsprozesse auszuhandeln, veranschaulicht folgendes
Gedankenexperiment. Zwei Psychiater nehmen an einer Therapiesitzung teil. Beide werden
vorab getrennt dariiber informiert, dass das Krankheitsbild des Klienten, dem er gleich ge-
genlbersitzen wird, sich darin duBert, dass er meint, ein Psychiater zu sein.

Quellen fir die Analyse des emotionalen Klimas sind neben Gestik und Mimik der gespro-
chene Text und die darin zitierten emotionalen Passagen, die paraverbalen Auferungen des
Klienten und die emotionalen Reaktionen des Beraters auf die Inszenierung des Klienten.

Exkurs: Das Theater als Modell fiir die soziale Welt

Goffman (2011) nimmt an, dass die Gesellschaft vorrangig theatral bestimmt ist: Das Theater
dient ihm also als Muster fiir die soziale Welt. Den Verhaltensweisen der Interaktionspartner
und ihrer Begegnung kommt eine grofle Bedeutung zu. Handlungen werden von einem
Darsteller vollzogen, um bestimmte Wirkungen zu erzielen, nimlich dem Gegeniiber
Selbstbilder zu vermitteln. In einer Interaktion, in der man sich bewusst ist, dass man beob-
achtet wird, verlangt eine Handlung eine Reaktion.

In seinen Uberlegungen grenzt Goffmann (2011) Interaktion von Darstellung und Rolle ab.
Den ,wechselseitige[n] Einflu® von Individuen untereinander auf ihre Handlungen wéahrend
ihrer unmittelbaren physischen Anwesenheit” bezeichnet er (ebd., S. 18) als Interaktion.
Eine Reihe von Interaktionen, die beobachtbar ist, wenn eine Personengruppe permanent
beisammen ist, fasst er als ,eine Interaktion” zusammen. Eine zentrierte Interaktion ist da-
durch charakterisiert, dass die Darsteller fiir eine bestimmte Zeit miteinander handeln; sie
kooperieren, indem sie ihre Aufmerksamkeit gemeinsam auf eine Handlung oder einen
Gegenstand lenken (Goffman, 1971, S. 35). Ein Gesprach stellt beispielsweise ein solche
Interaktion dar (Goffman, 1973, S. 7). Eine Darstellung beschreibt Goffman ,als die Gesamt-
tatigkeit eines bestimmten Teilnehmers an einer bestimmten Situation (...), die dazu dient,
die anderen Teilnehmer in irgendeiner Weise zu beeinflussen” (2011, S. 18). Wird der Schein-
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werfer auf die Darstellung eines bestimmten Teilnehmers gerichtet, werden die anderen
Teilnehmer, die ebenfalls Darstellungen liefern, als Zuschauer gedacht. Eine Darstellung ist
dann erfolgreich, wenn die Zuschauer den Darsteller als im Wesentlichen als aufrichtig be-
urteilen. Dies ist ein entscheidender Aspekt fir Goffman (2011, S. 66). Der Begriff Rolle
wird wie folgt von ihm umrissen: ,Das vorherbestimmte Handlungsmuster, das sich wah-
rend einer Darstellung entfaltet und auch bei anderen Gelegenheiten vorgefiihrt oder durch-
gefiihrt werden kann (...)” (ebd., 2011, S. 18). Das Verhalten des Darstellers veranschaulicht
dem Gegentiber, welche Rolle dieser in der Begegnung spielen will (ebd., 2011, S. 25).

Goffmans Uberlegungen konnen durchaus auf die Interaktion zwischen Klient und Berater
tbertragen werden. Speziell kann gefragt werden, welche Selbstbilder der Klient vermitteln
will. Dabei ist interessant zu fragen, welche Selbstbilder der Klient vorstellt, um als Klient zu
gelten bzw. einen Zugang zum Rahmen Beratung gewdhrt zu bekommen. Die Glaubwdir-
digkeit der Selbstbilder ist dafiir relevant, ob die Rahmungsprozesse unbewusst ablaufen.
Genauso aufschlussreich ist, welche Selbstbilder des Klienten mit seinen berichteten
Schwierigkeiten in Zusammenhang stehen. Nach Goffmann (2011, S.230f.) wird das
,Selbst” durch die Selbstinszenierung konstituiert: Diese Inszenierung zielt darauf, die
eigene Erscheinung zu kontrollieren. Nicht unerwéhnt bleiben soll, dass diese Untersu-
chungsaspekte auch auf den Berater angewendet werden konnen. Sie helfen dann, die eige-
ne Selbstdefinition als Berater zu eruieren.

Das Forum fiir die wechselseitigen Inszenierungen ist die Berater-Klient-Beziehung. Unsere
Beobachtungen konnen nicht unabhdngig von Beziehungen gedacht werden (Bateson,
1984). Die Rede beispielsweise von ,Ohnmacht” vernachldssigt den Bezugsrahmen. Denn
diese Beobachtung ist aus einer Beziehung zwischen Personen hervorgegangen. Bateson
postuliert deshalb, dass Beziehung als Rahmen grundsatzlich an erster Stelle steht. Die Be-
rater-Klient-Beziehung kann beispielsweise als Rollenhandeln konzipiert werden. ,Theore-
tisch betrachtet, stellt die Beziehung zwischen Therapeut und Klient eine Strukturkoppelung
zwischen zwei einzigartigen Personen dar (...), die komplementdre Rollen spielen: die des
professionellen Helfers und die des Klienten, der sich als unféhig erlebt, ein Problem zu 16-
sen” (Lipchik, 2011, S. 45).

Die Berater-Klient-Beziehung

Wie wichtig emotionale und kognitive Rahmungsprozesse fiir die Berater-Klient-Beziehung
sind, dokumentieren Beobachtungen von Eve Lipchik und Marilyn Bonjean. Eine informelle
Studie der beiden Therapeutinnen (Lipchik, 2011, S. 44), in der es darum ging herauszufin-
den, was Klienten wahrend eines Therapieprozesses hilft, brachte ein Giberraschendes Ergeb-
nis hervor. Die Klienten bewerteten das Inhaltliche der Sitzungen als weniger bedeutsam als
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die Prozesshaftigkeit. Ausnahmslos brachten sie ihre Fortschritte mit dem Gefiihl, verstanden,
unterstltzt, akzeptiert und gehort zu werden, in Verbindung. Die Therapeuten hingegen as-
soziierten die Veranderungen mit den Themen der Sitzungen, mit dem, was anders und neu
war. Wenn dieselbe Szene aus zwei Perspektiven beleuchtet wird, fiihrt dies zu unterschied-
lichen Beobachtungen. Es ist anzunehmen, dass die Therapeutinnen, die die Inhalte, Themen,
Ziele und Anliegen ihrer Klientinnen in den Vordergrund stellen, sich bewusst oder unbe-
wusst so verhalten haben, dass ihre Klienten sich von ihnen emotional verstanden fiihlten.

Die Forschungen von Fredrickson (2003, S. 41) unterstreichen die grundlegende Bedeutung
positiver Emotionen fiir die menschliche Ressourcenentwicklung und die Forderung des
emotionalen und physischen Wohlbefindens. Im Hinblick auf psychotherapeutische Kom-
munikationen kann die Aktivierung positiver Emotionen wesentlich zur Starkung der Thera-
peut-Klient-Beziehung, zur Stimmungsverbesserung, zum Ressourcenaufbau und zur For-
derung des Wohlbefindens des Klienten beisteuern (vgl. Klemenz, 2009).

In welcher Weise die kognitiven Strukturierungen der Therapeutinnen fiir die Klienten anre-
gend waren, bleibt offen. Die Annahme, dass beide Aspekte miteinander verschrankt sind
und eher von der Rezeption der Klienten als Empfinger abhdngen, erscheint somit sehr
plausibel. Anders ausgedriickt: Das Zusammenspiel zwischen Berater und Klient, ihre Ko-
operation und ihre Verhandlungen der Rahmen sind maligeblich fiir das Gelingen eines
Beratungsprozesses.

Eine Vielzahl von Studien untermauern den zentralen Stellenwert der Therapeut-Klient-
Beziehung. ,Die Bedeutung einer guten Therapiebeziehung fiir ein gutes Therapieergebnis
kann als das am besten gesicherte Ergebnis der Therapieforschung angesehen werden (Or-
linsky et al., 1994). Wenn die Beziehung zum Therapeuten vom Patienten nicht als positive
Ressource erlebt wird, sind die Aussichten, da8 in der Therapie irgend etwas Positives er-
reicht wird, schlecht” (Grawe, Grawe-Gerber, 1999, S. 66). Lipchik (2011, S. 45) schlisselt
den Therapieerfolg wie folgt auf: 40 Prozent der Therapieerfolge hingen mit aulerthera-
peutischen Aspekten zusammen, gemeint sind innere und dufSere Faktoren, die Klienten in
den Prozess einbringen. 30 Prozent der Erfolge haben mit der Therapeut-Klient-Beziehung
zu tun, z.B. Firsorge, Akzeptanz oder Ermutigung. 15 Prozent der Erfolge gehen auf das
Therapiemodell und Techniken zurtick, die verbleibenden 15 Prozent sind auf den Placebo-
effekt zurlickzufiihren.

Zweigleisig denken

Das Entwickeln von Anliegen ist ein Vorgang, den man der kognitiven Ebene zuordnen
kann. Dass dieser Entwicklungsprozess nur gelingt, wenn emotionale Prozesse zugleich be-
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dacht werden, ist bereits betont worden. Einen Weg, emotionale Rahmungsprozesse zu re-
flektieren, schldgt Lipchik (2011) mit ihrem Bild, zwei Hiite wahrend einer Beratung zu
tragen, vor. Konkret spricht sie davon, zweigleisig zu denken und wahrzunehmen. Dieser
Vorgang entspricht der Idee, die Gegeniibertragung zu kontrollieren. Zweigleisig zu denken
und wahrzunehmen, bedeutet einerseits den Klienten zu beobachten und anderseits die
eigenen Reaktionen als Berater zu registrieren. Uber den Klienten nimmt man Informationen
iiber seine Verhaltens- und Sprechweisen, seine Weltsicht, Uberzeugungen und seine Art
des Interagierens auf und kooperiert dementsprechend mit ihm. Fiir das Beratungshandeln
bedeutet diese Idee, dass der Berater im Hinblick auf seine Person beachtet, welche Gedan-
ken, Gefiihle, emotionalen Reaktionen, Ahnungen, Vermutungen und Kenntnisse aufkom-
men. Auch wenn die personlichen Reaktionen auf den Klienten negativ sind, ist es lohnend
sie akzeptierend anzunehmen. Sie sind wertvoll, weil sie Alarm geben, sorgfltig auf die
eigenen Impulse Acht zu geben. Diese Warnungen helfen, feinfiihliger auf den Klienten
einzugehen. Denn eine unangemessene negative Reaktion kann beschdmen und ver-
schlechtert die emotionale Atmosphare.

Es lohnt sich die Frage, welchen Rahmen es gemeinsam zu entwickeln gilt, so dass eine
Beratung erfolgversprechend wie sinnstiftend im Sinne der beiden Gesprachspartner ist.
Eine Antwort ist, einen moglichst offenen Rahmen zu gestalten, der sich dadurch auszeich-
net, dass Irritationen daran wie selbstverstandlich zugelassen und beachtet werden.

Umgang mit Unsicherheit

Bei der Beschaftigung mit dem Thema Umgang mit Unsicherheit lohnt es sich, zwei Aspek-
te zu unterscheiden, namlich eine strukturelle und eine prozessbedingte Unsicherheit. Ganz
allgemein soll hier Unsicherheit als ein Mangel an Sicherheit auf Seiten des Beraters verstan-
den werden, die Beratung aktiv und bewusst handelnd bzw. kommunizierend mitzugestal-
ten. Das Luhmannsche Kommunikationsverstandnis soll dazu beitragen, die strukturelle
Unsicherheit zu skizzieren. Luhmann (1984) geht von einem dreistelligen Selektionsprozess
aus. Kommunikation kann mit den Begriffen Information, Mitteilung und Verstehen gefasst
werden. Diese drei Begriffe beschreiben in der genannten Reihenfolge eine Kommunikati-
onssequenz und zugleich einen dreistelligen Auswahlprozess (Selektionen). Die ersten bei-
den Auswahlprozesse konnen dem sogenannten Sender zugerechnet werden, der dritte
Auswahlprozess liegt beim sogenannten Empfanger. Voraussetzung fiir Kommunikation sind
laut Luhmann (1984, S. 191) mindestens zwei informationsverarbeitende Prozessoren, die
sich auf- und tbereinander auf sich selbst beziehen kénnen.

Beschrieben wird eine Kommunikationssequenz. Man kann sich beispielsweise zwei Perso-
nen vorstellen. Person A bemerkt eine innere Regung, wéhlt diese aus und bezeichnet sie.
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Dadurch dass sie ihre Aufmerksamkeit auf eine Regung im Kontext von anderen richtet,
wird diese zur Information (Erste Auswahl). Nun steht fiir sie an, diese Information mitzutei-
len. Auch hier muss sie auswahlen, namlich wie sie die Information mitteilen will. Schlief3-
lich gibt es viele Moglichkeiten, um das ausdriicken, was sie sagen will (Zweite Auswahl).
Eine zweite Person registriert nun, dass die erste Person etwas mitteilt. Genau genommen
kann sie nicht Mitteilung und Information voneinander unterscheiden, projiziert diese
Unterscheidung jedoch auf die Mitteilung. Die dritte Auswahl ist das Verstehen: Es unter-
scheidet die Mitteilung von der Information und dem Verstehen. Dieses Verstehen ist ein
formaler Vorgang (vgl. Fuchs, 1993, S. 127f.). Allein schon bei der formalen Betrachtung
einer Kommunikationssequenz wird erkennbar, dass ein Missverstehen in Interaktionen
wahrscheinlich ist, beispielsweise wenn ein Beobachter eine Verhaltensweise einer anderen
Person als Mitteilungsverhalten versteht, obwohl dies von der anderen Person nicht als sol-
ches gemeint ist.

Nimmt man nun die Inhaltsdimension der Kommunikation hinzu, dann kann im Kontext der
Anschlusskommunikation aufgezeigt werden, wie verschieden auf eine Aussage reagiert
werden kann, weil der Empfinger den Inhalt so und nicht anders verstanden hat oder ver-
stehen will. Wie ein Empfdnger eine Nachricht mit Bedeutung versieht, hangt von seiner
situativen wie biografischen Ausstattung ab. Kurz gefasst kann man sagen: Eine Nachricht
wird nicht gesendet, sie wird nur empfangen. Sobald eine Aussage kommuniziert wird, wird
aus ihr etwas Fremdes. In formaler wie inhaltlicher Hinsicht ist also Missverstehen wahr-
scheinlicher als Verstehen.

Die strukturelle Unsicherheit kann auch aus einer anderen Perspektive erortert werden.
Forschungen zum Thema Spiegelneuronen lassen vermuten, dass bei der Emotionser-
kennung Spiegelneuronen generell beteiligt sind (Tsoory-Shamay et al., 2009, zitiert nach
Wikipedia, Spiegelneuron). Meine unsystematischen Beobachtungen sind, dass auch in der
Telefonberatung — einem Interaktionsmedium, das auf den auditiven Wahrnehmungskanal
konzentriert ist, — oft eine mimische Nachahmung der wahrgenommenen Emotion vorge-
nommen wird. Geschieht dies, wird innerhalb von Millisekunden die ,Als-ob-Schleife” ge-
schlossen, indem die motorischen Cortexareale aktiviert werden: Die wahrgenommene
Emotion wird simuliert. Dieser Prozess findet jenseits der Bewusstheitsschwelle statt. Den-
noch trifft der Beobachter (Zuhorer) eine Entscheidung dariiber, ob das Gefiihl zutreffen
mag und wie die Emotion bedeutet werden kann. Der geschilderte Ablauf wird als das re-
versive Modell der Simulationstheorie bezeichnet (Goldmann, 2005, zitiert nach Wikipedia,
Spiegelneuron).

Gerade beim Attributionsvorgang werden die individuellen Erfahrungen im Umgang mit
einer Emotion herangezogen. Diese stimmen nur teilweise mit den Erfahrungen des Gegen-
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tbers tiberein. Schwingt eine Person mit, dann entwickelt sie eine Idee, wie die emotionale
Situation ihres Gegentiibers beschaffen sein mag, aktiviert aber zugleich biografische Verar-
beitungs- und Ausdrucksmuster im Umgang mit der Emotion. Man sollte sich immer be-
wusst machen, dass die eigenen Erfahrungen im Umgang mit einer Emotion auch subjektiv
sind und nicht 1:1 tbertragen werden kénnen. Anders ausgedriickt: Meine Fahigkeit, Empa-
thie zu zeigen, steht im Zusammenhang mit meiner Fahigkeit, die Geflihle meines Gegen-
tibers in meinem neuronalen System abzubilden. Und der Abbildevorgang wird stark von
subjektiven Attributionen bestimmt.

Durch diese strukturellen Unsicherheiten entsteht ein Dilemma fiir den Berater (Ludewig,
1992, S. 124f.). Das lautet: Handle wirksam, ohne im voraus zu wissen, wie und was dein
Handeln auslésen wird! Demnach kann das wesentliche Ziel einer Beratung nur darin be-
stehen, ein Milieu zu erzeugen, in dem der Klient auf der Grundlage eines sicheren Rah-
mens (Metastabilitdt) dazu angeregt wird, Denk- oder Handlungsexperimente zu wagen, die
kleine Veranderungsschritte ermdglichen. Die Einwilligung in ein solches Beratungsver-
standnis kann den Berater auf gute Weise dazu befdhigen, sich auch den prozessbedingten
Verunsicherungen zu stellen.

Prozessbedingte Unsicherheiten konnen mit kostbaren Perlen verglichen werden. Eine sol-
che Unsicherheit tritt dann auf, wenn die kognitive und/oder emotionale Rahmung des
Gesprachs nicht ausreichend ist. Erkennbar sind sie beispielsweise daran, dass der Berater
korperlich auf das Gehorte reagiert (Plotzlich muss er schlucken.), dass er den Eindruck
gewinnt, es fehle an einem gemeinsamen Thema, dass er Arger spiirt oder sich fragt, wie er
reagieren soll. Die kérperlichen, gedanklichen und/oder gefiihlsmaRigen Reaktionen stellen
also eine Quelle dafiir dar, iber die Rahmung des Gespréchs zu reflektieren. ,\Was geht hier
vor?” ist dann eine geeignete Frage, sich die aktuellen Rahmungen zu vergegenwartigen.
Die Reflexion darliber, ob ich etwas (iberhort oder nicht hilfreich einsortiert habe bzw.
welche Erwartungen mir nicht bewusst sind, kann dann entweder in einer Metakommuni-
kation mit dem Klienten oder fiir mich als Berater auf meinem sogenannten zweiten Gleis,
so wie Eve Lipchik es vorschldgt, erfolgen. Irritationen, Verunsicherungen und Unsicher-
heiten sind so gesehen willkommene Anlasse, die Qualitét der Beratung zu verbessern.

Diese Gedanken stellen fiir Anfanger im Feld der Beratung vermutlich eine groe Heraus-
forderung dar, weil die Neigung grof8 sein kann, beim Erproben von Techniken und der
Entwicklung einer eigenen Beraterhaltung die im Verlaufe eines Beratungsprozesses emp-
fundene Unsicherheit der noch nicht ausreichend ausgebildeten Kommunikationskompetenz
zu attribuieren. Dennoch kann es niitzlich sein, diesen scheinbaren Inkompetenzverdacht
als Information liber den Beratungsprozess zu werten, um ihn ggf. fiir eine Verbesserung der
Kommunikation einzubringen.
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Kurze Zusammenfassung der Uberlegungen

Die Zusammenfassung dieses Artikels geschieht in Anlehnung an Uberlegungen zum Mo-
dell einer affektiven Kommunikation nach Dinkel-Sieber et al. (1998, S. 272f.):

= Eine Beratung griindet vor allem auf einer tragfahigen Begegnung zwischen dem Klien-
ten und dem Berater.

= Beraterische Interaktionen sind wesentlich durch einen emotionalen und einen kogniti-
ven Aspekt gekennzeichnet. Beide Aspekte wirken im gesamten Beratungsprozess und
sind untrennbar wechselseitig aufeinander bezogen.

= Der Beratungsprozess vollzieht sich in der Orientierung an den Anliegen des Klienten
und dem emotionalen Sich-Einlassen auf die Inszenierungen in der direkten Begegnung.

= Es braucht einen sicheren inneren (Berater) wie dulleren (Beziehung) Rahmen in der
Beratung, innerhalb dessen Irritationen reflektiert bzw. thematisiert werden kénnen.

= Kognitive wie emotionale Irritationen sind beraterisch bedeutsam. Sie dienen als Orien-
tierungspunkte, um einen nitzlichen Rahmen auszuloten.

= Das Beratungsziel besteht in erster Linie darin, neue Mdglichkeiten zu er6ffnen. Zentral
gehort dazu, Denk- und Fiihlweisen zu erweitern und auszudifferenzieren.
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