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Der langweilige Abschnitt...

Anstatt Sie Uiber das Copyright (kopieren, weitergeben etc.) zu belehren, mochte ich

Thnen lieber zeigen, WAS Sie alles mit diesem Buch machen diirfen.

1. Sie diirfen das Buch so oft lesen, wie Sie mdchten und dieses auch als Nach-
schlagwerk verwenden.

2. Sie durfen das Buch auch gerne verschenken oder weitergeben. Vielleicht an
jemanden, wo Sie der Meinung sind, dass Sie demjenigen damit helfen konnen.

3. Selbstverstindlich diirfen Sie das Buch auch laut vorlesen oder — nachdem Sie
es gelesen haben — als niitzliche Unterlage fiir zu niedrig eingestellte Gerite ver-
wenden.

4. Sie diirfen sogar meine Ideen und Erkenntnisse aufgreifen und weiterentwickeln.

Natiirlich freue ich mich tiber Riickmeldungen, ob Thnen dieses Buch hilfreich und
niitzlich war und ob Sie Verbesserungsvorschlage haben. Sicherlich hat der Fehlerteu-
fel nicht nur einmal zugeschlagen, daher mochte ich Sie bitten, mir allfillige Fehler,

Unkorrektheiten oder Unklarheiten mitzuteilen.

Sollten Sie das Buch illegal aus dem Internet heruntergeladen haben, dann besuchen

Sie wenigstens meine Homepage www.krieger.consulting bzw. hinterlassen Sie einen

netten Kommentar bei den Kundenrezensionen auf Amazon.

Gratkorn, im September 2015
Ing. Erich Krieger
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Einleitung

Zugegeben, tiber Gesprachsfiihrung und tiber das Stellen von richtigen Fragen sind be-
reits einige Biicher geschrieben worden. So ergibt eine einfache Suche auf Amazon
knapp 123.000 Treffer rund um das Thema. Angesichts dieser Menge an Literatur
konnte der Schluss nahe liegen, dass es sich hier um alten Wein in neuen Schlduchen
handelt. In diesem Zusammenhang bin ich jedoch der Meinung, dass gerade die Wie-
derholung des Altbekannten und vor allem die Anwendung in der Praxis wichtiger sind
als neue Erkenntnisse. Haben Sie sich schon mal die Frage gestellt, wieso Fragen in
der Beratung iiberhaupt wichtig sind und welchen Zweck sie erfiillen oder wieso die
Gesprachsfithrung ein wesentliches Grundwerkzeug in der Beratung ist? Genau mit
dieser Thematik und mit den einzelnen Fragemoglichkeiten sowie Hilfsmitteln werden
wir uns in diesem Buch auseinandersetzen. Wir werden uns typische und untypische
Fragen in der Beratung ansehen und genauso, wie Sie die vorgestellten Techniken in
der Praxis iiben und anwenden kénnen. Ebenfalls werden die Vor- und Nachteile der
einzelnen Techniken besprochen und der Frage nachgegangen, wie diese Art der Ge-
sprachsfiihrung ihren Weg in die Beratung gefunden hat. Mir ist bei dieser Arbeit der
Praxisbezug besonders wichtig, wodurch ich immer wieder positive sowie auch nega-
tive Beispiele zum leichteren Verstindnis zu den einzelnen Abschnitten anfiithren

werde.

Mein Interesse an diesem Thema wurde wihrend meiner Coaching — Ausbildung ge-
weckt und verstirkte sich mit Beginn meines Praktikums bei einer Telefonberatungs-
stelle. Seitdem setze ich mich mit diesem Thema auseinander und bin immer wieder
fasziniert, welche Moglichkeiten sich fiir den Klienten durch eine gelungene Ge-
sprdchsfiihrung und durch die passende Frage erétfnen. Mit diesem Buch mochte ich
Ihnen einen Uberblick iiber die verschiedenen Fragetechniken verschaffen, meine Er-
kenntnisse in diesem Bereich an Sie weitergeben und Ihnen Anreize bieten, selbst et-

was in der eigenen Praxis auszuprobieren und umzusetzen.
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Gerade in der Beratungspraxis ist eine gelungene Gesprdchsfiihrung, welche die vier
Bereiche Wertschdtzung, Kontakt, Aktives Zuhéren und Fragekompetenz beinhaltet ei-
nes der wichtigsten Grundwerkzeuge. Es ist zwar richtig, dass die jeweilige Methode
(Gestaltberatung, systemische Beratung etc.) sowie die dazugehorigen Techniken und
Interventionen das Fundament fiir die Beratung bilden, jedoch ohne diese Grundwerk-
zeuge helfen dem Berater im Beratungsprozess die besten Techniken nichts. Erst mit
einer tragfihigen Beziehung zum Klienten konnen die einzelnen Techniken in der Be-
ratung eingesetzt werden. Diese Grundwerkzeuge unterstiitzen den Berater dabei, eine
Beziehung zum Klienten auf- und weiterauszubauen. Erst durch dieses Vertrauen ist
das Arbeiten an sehr persoénlichen Themen moglich und erfolgreich. Ist eine tragféhige
Beziechung vorhanden, spiirt der Berater besser, welche passenden Techniken fiir den
Klienten hilfreich sein konnten. Die richtige Auswahl der Techniken im Beratungspro-
zess ist eine Kunst, da das jeweilige eingesetzte Werkzeug den Klienten nicht unter-
und schon gar nicht tiberfordern darf. Auch das Vertrauen des Klienten in den Berater
spielt bei der Wahl des richtigen Werkzeuges eine wesentliche Rolle. So wird zu Be-
ginn eines Beratungsprozesses eine Technik, die nicht zum Klienten passt oder zu frith
gewihlt wurde, eher abschreckend wirken und die Beziehung sowie das Vertrauen in
den Berater erschiittern. Durch die falsche Wahl der Techniken legt sich die der Berater
selbst Steine in den Weg, da der Beratungsprozess dadurch nur unnétig erschwert und

verlangert wird.

Wenn wir tiber die Beratungsbeziehung sprechen, sprechen wir gleichzeitig auch tiber
das Vertrauen zwischen Berater und Klient. Wie es bereits Otto von Bismarck trefflich
ausdriicke: ,,Das Vertrauen ist eine zarte Pflanze. Ist es zerstort, so kommt es so bald
nicht wieder.” (Menzel, S. 212). Dieses Vertrauen muss sich der Berater allerdings erst
im Beratungsgespriach verdienen, obwohl bereits vom Klienten ein Vertrauensvor-
schuss gegeben wurde. Um eine tragfihige Beratungsbeziehung autbauen zu konnen,
wird vom Berater also eine gewisse Grundhaltung sowie grundlegendes Handwerks-
zeug abverlangt. Wie diese Haltung und dieses Handwerkzeug aussehen sollte, bespre-

chen wir nun im Kapitel Grundlagen der Gespréchsfiithrung.
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Und jetzt viel Spall beim Lesen dieser Arbeit und viel Vergniigen beim

Ausprobieren!

Denn... ,Fiir das Tun gibt es keinen Ersatz. Man wird nicht fit, indem man Biicher
tiber Fitness liest. Zu viel Theorie, zu viel Information ist hinderlich. ... Das Gehirn
bildet neue Gewohnheiten ... nur durch Eintibung und Erfahrung aus.“ (Ernst, 2010,

S.24)
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Grundlagen der Gesprachsfihrung

Bevor wir beginnen, uns mit den unterschiedlichsten Fragearten auseinanderzusetzen,
miissen wir zunichst einmal kldren, wieso wir Fragen in der Beratung tiberhaupt brau-
chen und welchen Zweck sie erfiillen konnten. Es wire doch denkbar einfacher, der
Klient kommt mit seinen Anliegen und Problemen und erhélt vom Berater die fiir ihn
passende Losung. Nun ist es ja nicht so, dass sich dies der Klient nicht von seinem
Berater wiinschen wiirde. Stellen Sie sich doch bitte einmal nachstehendes Beratungs-

gespriach zwischen Klient und Berater ohne Fragen vor.

Beispiel:

K:  Mein Mann arbeitet immer bis spdit in die Nacht und hat nie Zeit fiir mich. Am Wochenende
schldft er sich immer aus und verlangt von mir, dass ich den Haushalt fiihre.

B:  Ich kann Sie gut verstehen, dass Sie frustriert sind. Sprechen Sie doch mit Ihrem Mann dariiber,
wie es IThnen geht.

K:  Das habe ich schon alles versucht, ich wollte auch schon zur Paarberatung gehen, doch das
lehnt er ab.

B:  In der letzten Woche hatte ich so eine dhnliche Situation. Die Frau ist fiir ein paar Tage ins
Hotel gezogen, damit ihr Mann sie endlich mehr unterstiitzt und respektiert.

K:  Ins Hotel kann ich nicht ziehen. Das kann ich ihm einfach nicht antun!

B:  Wenn lhnen die Losung mit dem Hotel zu drastisch erscheint, kénnen Sie ihm das ja auch an-
drohen, ohne es gleich zu tun.

Wie Sie aus diesem Beispiel erkennen koénnen, sprechen die beiden aneinander vorbei.
Wihrend der Klient sein Probleme schildert, versucht der Berater Losungen fiir die
Anliegen des Klienten zu finden. Es findet zwischen den beiden kein echtes Beratungs-
gesprich statt. Vielmehr erinnert dieses Gespriach an das Spiel Schiffe versenken, in
dem der Berater die passende Losung mehr durch Zufall fiir den Klienten findet.

Ebenso fillt auf, dass der Berater nicht auf die Anliegen des Klienten eingeht, wodurch
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wahrscheinlich beide ein Gefiihl von Desinteresse an diesem Beratungsgesprich wahr-
nehmen. Irgendwie lduft das Gesprich einfach nicht rund, wodurch es sicherlich fiir
beide unertraglich ist, dieses Gesprach fortzufiihren.

Stellen Sie sich nun das Beratungsgesprach von vorhin nochmals vor, dieses Mal je-

doch mit Fragen vom Berater.

Beispiel:

K:  Mein Mann arbeitet immer bis spqit in die Nacht und hat nie Zeit fiir mich. Am Wochenende
schldft er sich immer aus und verlangt von mir, dass ich den Haushalt fiihre.

Ich kann Sie gut verstehen, dass Sie frustriert sind. Was wiinschen Sie sich von Ihrem Mann?
Ich wiinsche mir von ihm, dass ich wieder mehr Aufinerksamkeit bekomme.

Wie wiirde Aufimerksamkeit fiir Sie aussehen?

Indem ich versuche, nochmals mit ihm dariiber zu sprechen oder einen Brief an ihn schreibe.
Welche Moglichkeiten fallen Ihnen noch ein?

Ich konnte mit ihm nochmals iiber die Paarberatung sprechen, obwohl er diese ablehnt.

o ® A AR

Was noch?

Wirkte das Gespriach ohne Fragen zunéchst noch holprig, fillt beim gleichen Beispiel
mit Fragen sofort auf, dass das Gespriach runder verlduft. Ebenfalls fillt auf, dass der
Berater nicht nur Losungsvorschlige fiir den Klienten sucht und bringt, sondern diesen
durch das Stellen von Fragen beim Finden eigener Lsungen und beim Reflektieren
der Situation unterstiitzt. Sokrates war nach Brunner (2009, S. 55) einer der bekann-
testen Fragekiinstler, der davon ausging, dass jeder das Wissen und die Erkenntnis be-
reits in sich trigt. Sein Ziel war es daher, seinem Gegeniiber dabei zu helfen, selbst
diese Erkenntnis in sich zu entdecken. Wie Sokrates frither, geht auch die heutige Be-
ratung davon aus, dass jeder Klient bereits die Losung fiir die eigenen Probleme in sich
tragt. Die Aufgabe des Beraters ist es, den Klienten bei diesem Findungsprozess zu

unterstlitzen, damit dieser selbst auf die passende Losung fiir seine Anliegen kommt
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und dies geschieht in der Beratung vorwiegend durch das Stellen von Fragen, wodurch

der Reflexionsprozess beim Klienten angeregt wird.

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist, dass durch das Nachfragen in einem Beratungsge-
sprach dem Klienten Interesse an seinem Anliegen vermittelt wird. Der Berater gibt
dadurch dem Klienten unbewusst zu verstehen, dass er es wert ist, gehort zu werden,
wodurch eine wertschitzende Beziehung aufgebaut wird, in welcher der Klient im Mit-

telpunkt steht.

Zusammenfassend konnen wir nun festhalten, dass erst durch das Stellen von Fragen
ein rundes Beratungsgesprich stattfindet, in dem sich der Klient wertgeschitzt fiihlt
und durch das Nachfragen des Beraters Interesse an den Anliegen des Klienten vermit-
telt. Neben dem Beziehungsaufbau zum Klienten sind Fragen auch ein wichtiger Be-
standteil im Reflexionsprozess. Der Berater kann den Prozess nicht nur tiber Fragen

steuern, sondern regt den Reflexionsprozess mit Fragen an.

Abb. 1 Erweiterung der Losungsméglichkeiten durch Fragen (Schiiers, 2010)

9
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Wie in Abb. 1 dargestellt, konnen durch das gezielte Nachfragen des Beraters neue
Sichtweisen und Moglichkeiten sowie Perspektivenwechsel beim Klienten entstehen,
wodurch erreicht wird, dass der Klient neue Losungen fiir sein Anliegen findet. Aus
diesem Grund sind Fragen in der Beratung nicht nur wichtig, sondern sie erfiillen auch
den Zweck eines vielseitig einsetzbaren Werkzeuges fiir den Berater im Beratungspro-

ZE€SS.

Um nun tiberhaupt gezielte Fragen im Beratungsgesprich stellen zu kénnen, benétigen
wir auch die Technik des Aktiven Zuhdrens. Wie Graf (2003, S. 24) in seinem Weiter-
bildungslexikon ausfiihrt, ist das Aktive Zuhdren die bekannteste Technik, welche vor
allem in Kommunikationsseminaren einen fixen Patz gefunden hat. Nicht nur in der
allgemeinen Kommunikation ist das Aktive Zuhdren eine wichtige Technik, sondern
auch in der Beratung. Urspriinglich kommt diese Technik aus der klientenzentrierten
Gesprachsfithrung nach Carl Rogers. Um die Technik des Aktiven Zuhdrens besser an-
wenden zu konnen, ist es hilfreich, die Grundlagen der klientenzentrierten Gesprachs-

fiihrung zu kennen.

Klientenzentrierte Gesprachsfiihrung nach Carl Rogers

Wie bereits oben erwdhnt wurde die klientenzentrierte Gespréachsfiihrung vom ameri-
kanischen Psychologen und Psychotherapeuten Carl Rogers Ende der vierziger Jahre
auf Basis der Gesprichspsychotherapie entwickelt. Laut Biittner & Quindel (2013, S.
51) wird der klientenzentrierte Ansatz in die humanistische Psychologie eingeordnet
und ist, sowie die Entwicklung der klientenzentrierten Gesprachspsychotherapie, eng
mit Carl Rogers verbunden. Neu an diesem Ansatz ist, dass der Klient selbst den Ver-
lauf der Beratung durch Richtung, Thema, Tempo usw. bestimmt, wodurch sich dieser
Ansatz am Menschen und nicht mehr am einzelnen Problem orientiert. Am Anfang
wurde dieses Vorgehen des Beraters nicht-direktive Beratung genannt, wurde jedoch
spéter in klientenzentrierte Gesprdchspsychotherapie umgetauft, da neue Inhalte hin-

zukamen und sich die Methode weiterentwickelte. Vor allem in der psychosozialen

10
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Beratung sollte der klientenzentrierte Ansatz im Vordergrund stehen, da sich der Klient
am besten mit seinem Problem auskennt. In der Fachberatung ist dies genau umgekehrt.
Hier ist der Berater auf dem jeweiligen Fachgebiet der Experte. Die Fachberatung wird
daher auch direktive Beratung genannt und findet z.B. bei Rechtsanwilten, Arzten,
Unternehmensberater usw. Anwendung. So weist auch Biittner & Quindel (2013, S.
51) darauf hin, dass bei der nicht-direktiven Beratung der Klient und bei der direktiven

Beratung der Berater aktiv werden, um mégliche Losungen fiir das Problem zu finden.

In Deutschland wurde die klientenzentrierte Gespréichstithrung vor allem durch die Ar-
beit des Ehepaars Reinhard und Anne-Marie Tausch in den 60er Jahren bekannt und
nahm einen starken Einfluss auf die Bewegungen der sogenannten Begegnungsgrup-
pen. Durch den personenzentrierten Ansatz wird die klientenzentrierte Gesprichsfiih-
rung auch in der Beratung und in der Supervision sowie auch als gruppenzentrierte
Fiihrung im Bereich des Managements und als schiilerzentriertes Lehren im Bildungs-

bereich verwendet (Klientenzentrierte Psychotherapie: Wikipedia, 2011).

Humanistisches Menschenbild

Gemil Biittner & Quindel (2013, S. 52) sind die Zentralenelemente des humanisti-
schen Menschenbilds die Wertvorstellung, die Ganzheitlichkeit und die Entwicklungs-
orientierung. Unter Wertvorstellung wird die Entwicklung zu einem guten Menschen
durch das angestrebte Ziel von Wachstum und Selbstentfaltung und die Umsetzung der
damit verkniipften Werte verstanden. Mit Ganzheitlichkeit ist gemeint, dass der
Mensch mehr als die Summe seiner Teile ist, wodurch die Person als Ganzheit betrach-
tet und nicht auf Teilaspekte seiner Personlichkeit oder seiner Stérung verringert wird.
Ebenso ist der Mensch auch im Zusammenhang mit seiner Umwelt und seines indivi-
duellen Bezugsrahmens zu sehen. Das Grundbediirfnis der Selbstverwirklichung und
der Unabhingigkeit wird unter dem Begriff der Entwicklungsorientierung zusammen-

gefasst. Das heifit, der Mensch kann seinem Leben selbst einen Sinn und ein Ziel geben
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und durch aktives Entscheiden seine Lebenssituation verédndern. Mittels dieses Men-
schenbildes ist der Berater nicht mehr der Experte, welcher den Klienten nicht errei-
chen kann, sondern beide begegnen sich in den Beratungen auf gleicher Augenhéhe.
Wie schon Johann Wolfgang von Goethe ausdriickte: ,,Jeder Tag bringt Freud und
Leid. Auch aus Steinen, die in den Weg gelegt werden, kann man Schoénes bauen.*
(Menzel, S. 211). Daher denke ich, dass es die Aufgabe des Beraters ist, den Klienten
mit Hilfe der gelernten Methoden und Techniken beim Bauen und beim Verédndern zu

unterstiitzen und ggf. auch aufzufangen, wenn dieser mal stolpert.

Grundhaltung der klientenzentrierten Gesprachsfiihrung

Wie Graf (2003, S. 23) betont, war Carl Rogers der Auffassung, dass Menschen in
Lebenssituationen kommen kénnen, wo sie nicht in der Lage sind, ihre eigenen Krifte
zu mobilisieren. Der Berater hat folglich dafiir Sorge zu tragen, dass der Klient sich
frei entfalten kann. Damit der Berater dies dem Klienten ermdoglicht, miissen die drei
Grundhaltungen Wertschdtzung, Echtheit und Empathie — die sog. Basisvariablen —
umgesetzt werden. Ergidnzend nach Biittner & Quindel (2013, S. 56) bauen die Basis-
variablen unmittelbar auf das humanistische Menschenbild und auf die klienten-

zentrierte Personlichkeitstheorie auf.

1. Wertschitzung
Unter Wertschitzung wird die bedingungslose, positive Akzeptanz des Klienten
verstanden. Dies bedeutet, dass der Berater dem Klienten Anerkennung, Respekt
und eine positive Zuwendung entgegenbringen soll. Auch das Zeigen von ech-
tem Interesse an der Person sowie das Ansprechen beim Namen gibt dem Klien-
ten das Gefiihl, vom Berater wertgeschitzt zu werden. So weist auch Graf (2003,
S.23) auf die vordringliche Aufgabe des Beraters hin, den Klienten wertzuschét-

zen, ganz gleich was dieser denkt, fiihlt oder tut. Durch diese Akzeptanz des

12
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Beraters wird der Beratungsprozess nach Biittner & Quindel (2013, S. 58) un-
terstiitzt und der Klient dazu ermutigt, auch Gedanken und Emotionen zu duflern

und sich damit auseinanderzusetzen, die allgemein als inakzeptabel gelten

2. Echtheit
Unter Echtheit wird verstanden, dass die Inhalte der Aussagen zur Korperspra-
che des Beraters passen. Nach Graf (2003, S. 23) ergeben die Gedanken, Gefiihle
und das Handeln ein kongruentes Bild. Der Klient soll spiiren, dass er ein reales
Gegeniiber hat, welches sich mit seinen Erfahrungen, Gedanken und Gefiihlen
einbringt. Dies ermoglicht dem Klienten, seine Fassaden ebenfalls ein wenig fal-
len zu lassen und dem Berater und vor allem sich selbst mit eigener Ehrlichkeit
zu begegnen. Erweiternd zu dem Konzept der Echtheit bringen hier Biittner &
Quindel (2013, S. 57) den wichtigen Aspekt der Transparenz ein. Diese Betrach-
tungsweise ist flir die Motivation des Klienten wichtig, da die Handlungen des
Beraters sowie auch die Beratungsschritte und die Beratungsziele zu jedem Zeit-

punkt fiir den Klienten klar, verstédndlich und nachvollziehbar sein sollten.

3. Empathie
Unter Empathie versteht Graf (2003, S. 23) das Einfithlungsvermdgen des Bera-
ters, welcher bemiiht sein sollten, sich in den Klienten hineinzuversetzen, um
dessen Welt besser verstehen zu konnen. Hierbei geht es nicht darum, den Inhalt
mit eigenen Worten wiederzugeben, sondern die wahrgenommenen Gefiihle
richtig zum Ausdruck zu bringen. So weisen auch Biittner & Quindel (2013, S.
57-58) auf die wichtige Trennung zwischen Empathie (ein-fithlen) und Sympa-
thie (miz-fiihlen) ausdriicklich hin. Diese innerliche Distanz ist eine zwingende
Voraussetzung fiir den Beratungsprozess. Denn nur so wird der Berater nicht in
die emotionalen Verstrickungen des Klienten eingebunden. Der Berater ist

dadurch in der Lage, wesentliche Zusammenhinge zu erkennen.
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Gesprachsfuhrung und
Fragekompetenz

sind nicht nur wichtige Bestandteile fir einen gelungenen
Beratungsprozess, sondern die Grundlage fur jede zwischenmenschliche
Kommunikation. Gerade in der Beratung oder im Coaching wird dies
besonders deutlich, wenn durch eine gelungene Gesprachsfihrung eine
tragfahige Beziehung zu den Klienten aufgebaut und mit Hilfe von
"geschickten" Fragen die alten Wege und Pfade verlassen werden. Doch
was ist nun eine "gute" Frage und wie kann ich meine Gesprachsfiihrung
verbessern? Mit diesen und weiteren spannenden Fragen setzt sich diese
Arbeit unter anderem auseinander. Des Weiteren werden wir uns
typische und untypische Fragen in der Beratung ansehen und der Frage
nachgehen, wie Sie die vorgestellten Techniken in der Praxis tGben und
anwenden kdnnen.
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