»Beipackzettel«

Das systemische Interview stellt eine Kernkompetenz des
systemischen Ansatzes dar. In meiner Ausbildung zum sys-
temischen Berater und Therapeuten erschien es mir daher
klug, eine Lernhilfe fiir mich zu schaffen — um so Sicherheit
in der mir anfangs eher fremden Art systemischer Fragen zu
erlangen. Es entstand die Idee fiir ein Kartenset.

Ich lernte und sammelte. Probierte aus. Sammelte weiter.
Es ergab sich eine recht grofie Anzahl von Fragen und Be-
reichen - und damit eine entsprechend grofie Anzahl von
Karten. Diese mochte ich Thnen nun gerne zur Verfiigung
stellen. Wenn Sie Lernende/r sind, hoffe ich, dass die Karten
Thnen helfen, sich zu motivieren, und Ihnen eine Inspiration
fiir geeignete systemische Fragen fiir Ihre ersten Beratungs-
stunden bieten. Wenn Sie bereits praktisch titig sind, hofte
ich, dass das Set hilft, einmal Gelerntes wieder aufzufrischen,
oder zu neuen Ideen fiir das systemische Interview anregt.

Hilfreiches zur Anwendung

Aufbau. In diesem Set finden Sie einen Pool von Fragen, die

sich in einer systemischen Beratung bzw. in einem systemi-

schen Interview anbieten. Das Kartenset ist entsprechend

der einzelnen Bereiche eines systemisch l6sungsorientierten

Interviews strukturiert:

(1) Auftragsklirung

(2) Fragen zur Erfassung der Wirklichkeitskonstruktion
der Klienten

(3) Fragen zur Erfassung der Méglichkeitskonstruktion
der Klienten



Die Karten sind durchnummeriert und durch die Farbge-
bung den drei genannten Bereichen zugeordnet. Dies soll
jedoch nur als Orientierung und zur Sortierung dienen. Es
besteht keine Notwendigkeit, den Karten chronologisch zu
folgen - im Gegenteil: Manchmal ist es hilfreich und sogar
sinnvoller, einen anderen Bereich »zu erfragens, je nach-
dem, welche Aspekte von den Klienten aktuell angesprochen
werden.

Leitfiden. Die einzelnen Interviewbereiche werden jeweils
von »Leitfragen« eingeleitet, die einen Uberblick tiber die
moglichen Fragerichtungen in diesem Bereich aufzeigen.
Dies ist als eine Art innerer Leitfaden fiir die Beratenden zu
verstehen. Ein solcher »Fahrplan« kann bestenfalls exemp-
larisch als eigene Orientierung im Beratungsprozess dienen
und sollte entsprechend nur beriicksichtigt werden, wenn es
sich situativ anbietet.

Pausen. Es ist wichtig, dass Berater sich fiir die Antworten
der Klienten Zeit nehmen. Pausen sind sehr wirkungsvoll,
sie wiirdigen das Geschilderte und geben beiden Seiten die
Gelegenheit genauer zu tiberlegen. Das Set erhebt natiirlich
keinen Anspruch auf Vollstindigkeit, daher enthalten viele
Karten noch etwas Platz, auf dem Sie nach Belieben eine be-
sonders wirkungsvolle »Lieblingsfrage« oder Anmerkungen
notieren konnen.

Beispiele. Manche Fragenbeispiele sprechen unterschiedliche
fiktive Mitglieder eines potenziellen Systems an. Dies verfolgt
kein bestimmtes Schema, sondern soll jeweils exemplarisch
verschiedene Kontexte reprasentieren.



Anwendungsgebiete

Systemische Fragen sind eine Technik. Sie sollen helfen,
Informationen iiber ein System zu gewinnen. So kann zum
Beispiel der »Wirklichkeitsgehalt« von Hypothesen tiber ein
Klienten-System von Berater und Klient im Interview iiber-
priift werden, um damit fiir die Klienten neue Wahlmog-
lichkeiten und Perspektiven zu eréffnen. Die Fragen sind oft
zirkular und werden den Prozessen zwischenmenschlicher
Beziehungen gerecht. Dies tun sie, indem sie dazu anregen,
die Sicht- und Erlebensweisen direkt oder indirekt beteiligter
dritter Personen eines Systems miteinzubeziehen.

Die bereits erwdhnte Strukturierung des systemischen
Interviews in (1) konkrete Ziel- und Auftragsklarung, (2) das
Erfragen von Wirklichkeitskonstruktionen, Beziehungen,
(sozialer) Okologie und Kontexten und (3) hypothetische,
zirkulédre und reflexive Fragen zu Moglichkeitskonstruktio-
nen der Klienten wurde u.a. von von Schlippe und Schweitzer
(2003, 2010) vorgeschlagen. Die Aufteilung erschien fiir eine
grundlegende Kategorisierung auch des vorliegenden Fragen-
pools sehr hilfreich. Im Folgenden soll die Sinnhaftigkeit dieser
Gliederung fiir den Beratungsprozess kurz erldutert werden.

Wirkungsweise

Fragen zur Auftragsklirung

Zu Beginn einer Beratung ist eine konkrete Auftrags- und Ziel-
kldrung notwendig. Was fiir ein Anliegen haben Klienten ganz
genau? Es wird der Uberweisungskontext erfragt, das Anliegen,
die Rollen sowie die Erwartungen geklirt und die Blickrichtung
von Berater und Klient abgestimmt. Ohne Auftragsklarung
sollte kein Beratungskontrakt abgeschlossen werden.
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Fragen zu Wirklichkeitskonstruktionen

»Ich bin frei, denn ich bin einer Wirklichkeit nicht ausgeliefert,
sondern kann sie gestalten« (P. Watzlawick)

Watzlawick beschreibt mit diesem Satz ein systemisches
Paradigma, namlich dass »Wirklichkeit« ein subjektiv kon-
struiertes Phanomen ist. Die Kenntnis »anderer Wirklich-
keiten«, z.B. die von anderen Systemmitgliedern, schwécht
die Absolutheit der subjektiven Wirklichkeit. Erst wenn die
Wirklichkeitskonstruktion der Klienten nachvollziehbar
wird, kann eine Verdnderung erméglicht werden.

In der systemischen Beratung ist nicht nur der einzelne
Mensch das Objekt der Betrachtung, sondern das ganze
System, in dem er sich bewegt. Insbesondere die Beziehun-
gen, z.B. innerhalb der Familie, der Partnerschaft und dem
Arbeitskontext, spielen eine erhebliche Rolle. Die Perspek-
tive richtet sich auf bestehende Muster und Dynamiken.
Der Grundgedanke ist, dass sich die Verhaltensweisen von
Mitgliedern eines Systems wechselseitig beeinflussen. Diese
Interaktion ist das Entscheidende fiir das (gemeinsame)
Funktionieren des Systems und seiner Mitglieder.

Im systemischen Ansatz wird angenommen, dass jeweils
verschiedene Wirklichkeiten existieren und es nicht nur eine
»richtige« Wirklichkeit gibt. In diesem Sinne wird von einer
individuellen Wirklichkeitskonstruktion ausgegangen. Die
unterschiedlichen Sichtweisen und Muster, die jeder Mensch
im Laufe seines Lebens im Kontext seiner Wirklichkeit ent-
wickelt, und die Auswirkungen, die diese individuellen An-
sichten auf bestehende soziale Beziehungen innerhalb eines
Systems haben, werden, z.B. zirkulér, betrachtet und erfragt.



Fragen zur Moglichkeitskonstruktion

Wer sich selbst seine Wirklichkeit konstruieren kann, kann
auch seine Moglichkeiten konstruieren. Fragen zu Mog-
lichkeitskonstruktionen enthalten zumeist Hypothesen, die
im giinstigsten Fall die Méglichkeiten der Kommunikation,
der Sichtweisen und der Spielrdaume innerhalb eines Systems
konstruktiv erweitern konnen.

Fragen zur Moglichkeitskonstruktion er6ftnen somit Per-
spektiven auf noch nicht verwirklichte Beziehungs- und
Erlebensmoglichkeiten. Hierzu gehoren 16sungsorientierte
Fragen, aber auch problemorientierte Verschlimmerungs-
fragen. Wer etwas verschlimmern kann, kann es auch ver-
bessern! Besonders geht es darum, die Wahlmoglichkeiten
der Klienten zu erweitern.

Helfen Sie als Berater den Klienten und Klientinnen ihre
Moglichkeitskonstruktionen zu imaginieren, fragen Sie sie
nach ihrem konkreten, sinnhaften Erleben. Je vorstellbarer
und nachvollziehbarer eine hypothetische Moglichkeit fiir
die Klienten wird, desto wahrscheinlicher wird es, dass da-
raus eine konkrete Umsetzung in Richtung Losung erfolgt.

Wechselwirkungen -
Paralinguistische Phinomene

Nonverbale Kommunikation, wie Mimik-Resonanz und
Korpersprache, sollten wihrend eines Interviews genau
beobachtet werden. Sie kénnen wichtige Hinweise darauf
liefern, ob die Klienten dem Interview noch folgen und
die Beziehung zwischen Berater und Klient ausreichend
stabil ist, um weiter zu fragen. Wie ist das Kontaktverhal-
ten? Achten Sie auf Irritationen und nutzen Sie diese als
beraterische Feedbackméglichkeit — z. B. um sich wieder
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darauf abzustimmen, ob der Auftrag noch stimmig oder
eine Hypothese fiir die Klienten anschlussfahig ist und der
Uberpriifung in einen Alltagstransfer standhilt. Dem eigent-
lichen Beratungskontakt, dem Joining, dem Vertrauen, der
Verbindlichkeit, der Neugier, der Wertschitzung und dem
Humor sollten jederzeit eine hohere Prioritit zukommen
als dem Interview. Diese Art der Beziehungsgestaltung ist
vor allem ausschlaggebend fiir den Erfolg einer Beratung.
Die Art der Fragestellungen hingegen ist hilfreich, um neue
Impulse zu geben, neue Sichtweisen zu ermoglichen und um
in einer konstruktiven Weise in der Beratung weiterzukom-
men. Ungiinstig sind geschlossene Fragen, Suggestionen und
Bewertungen. Entscheidend ist die innere beraterische Hal-
tung. Was nicht bedeuten soll, dass es keine geschlossenen
Fragen geben darf, nur dass solche sich oft weniger eignen,
um Beratungsprozesse erfolgreich zu gestalten. Klienten sind
die einzig wahren Kenner und Experten ihrer Problemlagen!
Berater sollten vermeiden, eigene Erfahrungen und Losungs-
wege zu vermitteln. Bestenfalls konnen Sie den Klienten IThre
Hypothesen zu den geschilderten Informationen schenken.
Ob diese sich in der Néhe der Klientenwirklichkeit befinden,
konnen nur die Klienten allein entscheiden. Thnen ist dann
geholfen, wenn sich ihre Wahlmaoglichkeiten in Bezug auf
Perspektiven und Handlungsoptionen vergrofiern.

Seltene Nebenwirkungen

Besonders zirkuldre Fragen erscheinen fiir Klienten oft un-
konventionell und gehen iiber das Alltagsverstindnis von
»normalen« Fragen hinaus. Dadurch bergen sie ein Irritati-
onspotenzial und konnen schlimmstenfalls zu Widerstdnden
im Beratungsgespréch fithren. Die Gefahr besteht, dass die
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Klienten sich nicht ernst genommen fithlen und dadurch die
Beratungsbeziehung nachhaltig gestort werden konnte. Es
kann natiirlich keine Faustregel dafiir geben, wie viele solcher
Fragen ein Beratungsgesprach vertragt. Die Angemessenheit
ist vom jeweiligen Kontext und den Klienten abhingig. Es
bietet sich an, den Klienten oder die Klientin darauf hinzu-
weisen, dass er oder sie die Fragen ruhig hier und da etwas
seltsam finden darf. Es muss nicht jede Frage beantwortet
werden. Jedoch muss es die Erlaubnis geben, jede Frage
stellen zu diirfen. Darauf direkt von Anfang an hinzuweisen,
kann sich fiir den weiteren Verlauf lohnen. Bedenken Sie,
dass Irritationen oder Verstérungen durchaus zielfithrend
sein konnen. Verlassen Sie sich auf Thre eigene Intuition.
Die Klienten sollten das systemische Interview nicht wie in
einem Labor erleben. Haben Sie den Mut, Schliisselworter
aufzugreifen. Paraphrasieren Sie und horen Sie zwischen-
durch aktiv zu. Passen Sie sich an das Sprachniveau Ihrer
Klienten an und versuchen Sie auf Augenhohe zu bleiben,
manchmal vielleicht sogar darunter. So z.B. im Joining, bei
dem Sie die Kompetenzen der Klienten wiirdigen, indem
Sie zeigen, »so gar keine Ahnung« vom Beruf oder Hobby
Thres Gegeniibers zu haben. Es kann wiinschenswert fiir die
Beratungsbeziehung sein, wenn sich Klienten als »Expertenc
wahrnehmen kénnen.

Bleiben Sie lieber in einem authentischen Kontakt, anstatt
Fragen zum Selbstzweck einzusetzen. Es geht letztlich darum,
Informationen zu sammeln. Das gilt fiir Sie als Berater bzw.
Beraterin, insbesondere aber fiir Thre Klienten.

Systemisches Fragen ist gleichzeitig Technik, Intervention
und Haltung. Das impliziert eine zugewandte und nicht di-
rektive Gesprachsfithrung sowie eine grofie Wertschitzung
gegeniiber den Klienten und ihren Losungsansétzen!
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Haufige Nebenwirkungen

Individuelle Losungen und gute Ideen entstehen haufig, wenn
neue Sichtweisen eingenommen, neue (oder alte) Informa-
tionen oder Ressourcen wachgerufen, die Zusammenhénge
sichtbar und bestehende (Wirklichkeits-)Konstruktionen
und Muster verfliissigt werden. Mit diesen »Nebenwirkun-
gen« miissen Sie als Berater oder Therapeutin rechnen, wenn
Sie mit dieser Fragetechnik arbeiten.

Anregungen fiir die Praxis:
Von der Haltung zur Fragestellung

Das systemische Interview ist Technik, Intervention und Aus-
druck einer systemischen Haltung. Diese Technik stellt eine —
wenn nicht sogar die — grundlegende Intervention im Kontext
der systemischen Beratung und Therapie dar. Quasi alle sys-
temischen Methoden beziehen diese Art der Fragestellungen
mit ein oder sind sogar auf sie angewiesen. Um einen Zugang
zu den Zusammenhangen und Wirkfaktoren zu er6ffnen, ist
es wichtig, sich noch einmal den grundlegenden Ideen und
Haltungen systemischer Beratung und Therapie zu widmen.

Back to the Roots — Die systemische Sieben

»Was mache ich hier eigentlich gerade?«, ist eine Frage die sich
nicht nur Anfinger und Anféangerinnen zwischenzeitlich im-
mer mal wieder stellen diirften — und das kann auch durchaus
positiv sein! In der Riickbesinnung auf die eigene Haltung liegt
die Chance, Beratungsprozesse bewusster zu strukturieren.
Im Folgenden werden sieben systemische Grundhaltungen
vorgestellt, die eine Perspektive zur »Frage-Logik« im Bera-
tungsprozess eroffnen.



(1) Allparteilichkeit, Neutralitdt (und Neugier!): Allparteilich-
keit entspricht einer inneren Haltung mit der z.B. vermieden
wird, frithzeitige Stellungnahmen oder Bewertungen vorzu-
nehmen. Jede Seite wird anerkannt und alle Systembeteilig-
ten werden berticksichtigt! Neutralitit gewéhrleistet, dass
Berater ihren eigenen Erfahrungshintergrund unberiicksich-
tigt lassen und den bisherigen Losungsansitzen der Klienten
wertschétzend gegeniiber stehen konnen. Allparteilichkeit
vermeidet Polarisierung und somit Fragestellungen wie »ja/
neing, »richtig/falsch«, »gut/bose« usw. Neugier schaftt eine
Atmosphire freundlicher Aufmerksamkeit und zeigt die
Bereitschaft der Berater, Neues zu erforschen, sowohl verbal
als auch korpersprachlich.

In Bezug auf systemische Fragen leitet sich aus dieser Hal-
tung die Notwendigkeit ab, sehr genau den Kontext eines
Systems zu erfragen. So ist es z.B. erforderlich, zirkulare
Perspektiven auf die vorhandenen Interaktionen eines Sys-
tems und ihre reziproken Wirkungen zu erforschen.

(2) Kontext: Jede Art von Bewertung ist kontextabhdngig. Die
Beschreibungen von Problemen sowie von Losungen sind, in
der Regel, eine Frage der entsprechenden Bewertung. So stellt
sich u.a. im Bereich des Reframings oder auch bei der Suche
nach dem Symptomgewinn die Frage, in welchem Kontext
ein Verhalten einen Sinn ergibt oder in welchem eher nicht.
Die Kontextualisierung von System- und Problembeschrei-
bungen stellt auflerdem eine wichtige Informationsgrundlage
fiir jede Beratung und Therapie dar.
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Im systemischen Interview ist das Erfragen des Kontextes
ein erster konkreter Schritt in die Wirklichkeitskonstruk-
tion von Klienten. Nach der Auftrags- und Zielabklarung
werden Klienten aufgefordert ihre Systeme zu beschreiben,
zu konkretisieren, zu differenzieren und zu klassifizieren.
Eine nicht zu unterschitzende Funktion liegt dabei auch
im Sortieren. Nicht selten fithlen sich Klienten hierdurch
bereits deutlich »aufgerdumter«.

(3) Kompetenzfokus: Der Fokus auf Kompetenzen und Res-
sourcen von Klienten innerhalb der Beratung und Therapie
ist als Wirkfaktor hinreichend beschrieben. Diese Grundhal-
tung soll nicht bedeuten, dass »jeder Haufen Mist zu Gold«
gemacht werden kann, sondern nur, dass ein »Haufen Mist
in einem bestimmten Kontext recht guten Diinger« abgibt.
Wenn es Klienten gelingt, ihre Ressourcen wiederzuentde-
cken, werden sie handlungsfihiger und mutiger und lernen,
sich langsam wieder auf ihre eigenen Stirken zu verlassen.
Klienten, die sich kompetent fithlen, werden deutlich eher
die Idee entwickeln, dass sie proaktiv etwas an der Situation
andern konnen, als die, die darauf achten, mit welchen Ver-
suchen und Anstrengungen sie in der Vergangenheit immer
wieder gescheitert sind.

Im Sinne der systemischen Fragetechnik bedeutet dies,
dass es lohnenswert sein kann, Klienten auf ihre erfolg-
reichen Strategien im Umgang mit Problemlagen hin zu
befragen. Auf welche guten Erfahrungen konnen sie zu-
riickgreifen, welche Starken haben sie und worauf konnen
sie sich trotz schwieriger Phasen immer noch verlassen. Das
Anerkennen von z.B. gelungenem Coping wirkt zugleich
stabilisierend und wertschétzend.
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(4) wirklichkeitskonstruktion: Wie bereits angesprochen,
bietet die Idee des Konstruktivismus die erkenntnistheore-
tische Grundlage dafiir, dass es keine objektivierbare Wirk-
lichkeit geben kann. Die eigene Geschichte erscheint Klienten
oft als objektive Wirklichkeit. Die beraterische Haltung, die
hieraus erwichst, schliefit die eigene subjektive Wirklichkeit
folgerichtig mit ein. So ist es von Bedeutung, dass Berater
und Therapeuten jederzeit von einem »unwissenden« Stand-
punkt aus die Systeme der Klienten betrachten und diese
als »einzig wahre Experten« ihrer Probleme wahrnehmen.

Um sich einer Verwechslungsgefahr angemessen zu wid-
men, werden im systemischen Interview die Besonder-
heiten und Unterschiede, z.B. zu anderen Perspektiven in
solchen Konstruktionen, fokussiert. Durch die Unterschie-
de und deren Identifikation ist oft bereits ein erster Grund-
stein fiir das » Verfliissigen« dieser oft wahrheitsgebenden
Sichtweisen gelegt.

Nach einem prizisierenden Blick auf die Wirklichkeits-
konstruktionen, z.B. mit Hilfe von Skalierungsfragen,
wurde dem System und dem typischen Verhalten der Mit-
glieder genug Anerkennung zuteil. Es wird nun moglich
einen ersten Blick auf die, eventuell schon vorhandenen,
Ausnahmen von Problemen zu wagen.

(5) zirkularitdt: Heinz v. Forster weist zu Recht auf die
Wichtigkeit hin, die Wahlmoglichkeiten von Klienten zu
vermehren. Dies gilt besonders auch fiir zusitzliche Pers-
pektiven im System. Durch diese Haltung wird es Klienten
ermoglicht, verschiedene »Bedeutungsgebungen« zu erfas-
sen, unterschiedliche Blickrichtungen mit einzubeziehen
und ein Bewusstsein fiir vorherrschende Beziehungsmuster
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zu entwickeln. Der Ansatz der Zirkularitat reicht sowohl in
den Bereich der Auftragskldrung als auch in die Bereiche
Wirklichkeits- und Moglichkeitskonstruktion hinein.

Im systemischen Interview wirken sich zusitzlich er6ff-
nete Perspektiven hilfreich aus. Sie konnen Muster, Wech-
selwirkungen und Sinnzusammenhénge aufzeigen, aber
auch insbesondere »6kologische« Auswirkungen von z.B.
Verhaltensanderungen innerhalb eines Systems verdeut-
lichen. Fiir die Klienten und Klientinnen kann dadurch
eine Metaebene erdffnet werden, die eine angemessene
»gefiihlte« Sicherheit fiir erste Gedankenexperimente im
Rahmen der Moglichkeitskonstruktion gewéhrleistet. Vor
allem Hypothesen lassen sich bestens zirkular tiberpriifen!

(6) Méglichkeitskonstruktion (und hypothesengeleitetes
Arbeiten): Menschen entwickeln Hypothesen. Uberall. Stin-
dig. Insbesondere allerdings im Rahmen von Beziehungen.
Menschen in Systemzusammenhdngen erwarten, dass die
anderen Systemmitglieder in einer bestimmten Art und Wei-
se reagieren, wenn ein bestimmtes Verhalten gezeigt wird.
Dasselbe gilt u.a. auch fiir die Bereiche Kommunikation
und Emotionalitit. Da es, wie beschrieben, unterschiedli-
che Wahrheiten geben kann, entstehen héufig interaktio-
nale »Erwartungs-Dynamiken«: » Weil meine Frau mit mir
schimpft, ziehe ich mich zuriick« vs. » Weil mein Mann sich so
oft zuriickzieht, schimpfe ich mit ihm«. Nicht ungewohnlich
wire an dieser Stelle eine Art von »Erwartungs-Erwartunge:
»Ich wiirde mich heute gerne zuriickziehen, aber ich weifs
schon, dann wird wieder geschimpft ...(Also setze ich mich
lieber einer Situation aus, von der ich denke, dass sie einen
Konflikt vermeiden kann, was in der Folge bewirkt, dass ich
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den restlichen Abend in sichtbar gereizter Stimmung bin)«.

Eine Hypothese konnte ganz im Sinne der Kompetenzfokus-

sierung darauf ausgerichtet sein, dass dieser Mann durchaus

in der Lage wire, seiner Frau seine Wiinsche mitzuteilen und
sogar zu erkldren, wozu solche »Phasen des Riickzuges« fiir
ihn wichtig sind. In der Moglichkeitskonstruktion wére diese

Option nun kleinschrittig und im Konjunktiv zu tiberpriifen.

Hinweis: Durch kleine Schritte erfahrbare Veranderungen

wiirdigen einerseits die Schwere der aktuellen Situation und

andererseits geben sie Klienten Sicherheit gegeniiber einer
zu schnellen und uniibersichtlichen Verdnderung. Aulerdem
wird durch dieses Vorgehen Widerstand und Frustration
vorgebeugt. Kleine Verdnderungen sind eher denkbar, grofie

Veranderungen werden eher fiir unmoglich gehalten. Be-

sonders hilfreich fiir Klienten wird eine solche Intervention

dann, wenn es gelingt, sogar eine Vielfalt von Verhaltensal-
ternativen im virtuellen Raum der Méglichkeitskonstruktion
zu erproben.

» »Angenommen, Sie wollten Threr Frau auf wertschéitzende
Art und Weise vermitteln, dass die Moglichkeit, sich zu-
riickzuziehen, fiir Sie eine besondere Bedeutung hat, welche
Erklarungen kénnte sie gut annehmen?«

» »Angenommen, ich wiirde Thre Frau fragen, was fiir sie
hilfreich sein konnte, um in Zukunft etwas weniger mit
Thnen zu schimpfen, welche Moglichkeiten wiirde sie mir
dann aufzahlen?«
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Ein solches Vorgehen im Rahmen des systemischen Inter-
views liefle sich auch als »hypothesengeleitetes Arbeiten«
benennen. Das Ziel ist, Ideen auf mogliche Konsequenzen
hin zu tiberpriifen und letztlich tiber eine groflere Vielfalt
von Hypothesen zu verfiigen. Sichtweisen werden flexib-
ler, immer in der Hoffnung, dass in der Folge Muster, wie
z.B. Erwartungs-Erwartungen, verfliissigt werden und die
Zuversicht fiir Losungsmoglichkeiten gesteigert wird. Hy-
pothetische Fragen konnen sowohl verschlimmerungs- als
verbesserungsorientiert sein. Es kommt in beiden Fillen
darauf an, dass Klienten erfahren, dass sie handlungsfahig
sind. Hypothesen sollten einem Alltagstransfer standhalten
konnen, d.h. es sollte moglichst versucht werden, neue
Ideen und entsprechende Veranderungen im Alltag der
Klienten zu imaginieren, um zu priifen, ob sie anschluss-
fahig, zielfiihrend und tragbar erscheinen. Wenn deutlich
wird, dass eine Idee oder Losung nicht standhalt oder sogar
abgelehnt wird, konnte eine Folgehypothese lauten, dass
jemand »voriibergehend noch nicht« auf sein Problem
verzichten mochte. Diese Hypothese wére dann ebenfalls
auf ihre Funktionalitat hin zu prifen.

Hinweis: Hypothesen sind hilfreich, jedoch sollten Berater
bzw. Therapeuten sich nicht an ihnen festbeifen, sondern
darauf Riicksicht nehmen, dass nur die Klienten selbst
bestimmen, ob eine Hypothese fiir sie niitzlich ist oder
eben nicht.

»Du darfst dich in eine Hypothese verlieben,
aber du solltest sie nicht heiraten!« (De Shazer)
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(7) Losungsfokus: Auch der Losungsfokus bildet gleichsam
Haltung und Intervention ab. Allein die Beschreibung einer
Losung impliziert, dass es eine Losung gibt. Je konkreter
und detaillierter Losungszustdnde imaginiert werden, umso
wahrscheinlicher erscheint die Erreichbarkeit eines solchen
Zustandes.

Auf das systemische Interview bezogen bedeutet der Lo-
sungsfokus, sehr genau in die potenziellen Ergebnisse und
Losungsvorstellungen »hinein zu fragen«. Details, Auswir-
kungen, Emotionen, Reaktionen anderer Systemmitglieder
sowie die Potenziale, die sich aus den Losungen ergeben
konnten, werden erfragt.

Hinweis: Es hat sich gezeigt, dass in diesem Zusammen-
hang die Zuversicht der Berater eine bedeutende Rolle
spielt. Wenn wir authentisch mit einer Losungsvorstellung
oder Beschreibung mitgehen konnen, sollte dies nach Mog-
lichkeit auch konkret zuriickgemeldet werden. Eine solche
Riickmeldung kann sich positiv auf die Beratungsergebnis-
se auswirken. Bemerken wir in der eigenen Reflexion, dass
uns die Authentizitdt schwer fillt, konnte es sich lohnen,
das Ziel, im Sinne der Auftragsklarung, gemeinsam mit den
Klienten nochmals genauer zu definieren.

Sinn einer Kategorisierung der Fragetechnik fiir den
Beratungsprozess

Drei Bereiche sind also fiir die systemische Beratung maf3-
geblich: Auftragsklarung, Wirklichkeitskonstruktion und
Méglichkeitskonstruktion. Wer in der Lage ist, sich inner-
halb dieser Bereiche zu orientieren, ist leichter dazu fihig,

16



zielgerichtete Fragen — ganz bewusst zur gewdhlten Zeit, im
gewihlten Zusammenhang - zu stellen, ohne sich »nur«auf
die eigene Intuition zu verlassen.

Wer fragt, der fiihrt, heif}t es. Es ergibt sich also durch
die Orientierung im Prozess Potenzial fiir eine verbesserte
Prozesssteuerung.

Auftragskldrung. Der Auftrag und das entsprechende Bera-
tungsziel sollte zu jeder Zeit und in jeder Sitzung aufs Neue
im Blick behalten werden. Die Wirklichkeitskonstruktion
kann sich in der Folgesitzung bereits verdndert haben, so-
mit ist moglicherweise eine erneute Auftragsklarung und
Kontextualisierung sinnvoll. Bei einem hypothesengeleiteten
Vorgehen ergibt sich die Frage nach der Nitzlichkeit von
Hypothesen und Sichtweisen sowie nach der Nutzlichkeit
bisheriger Strategien. Klienten sollten im Sinne einer Res-
sourcenfokussierung auch immer wieder zu ihren bisheri-
gen Erfahrungen im Umgang mit schwierigen Situationen
befragt werden.

Wirklichkeitskonstruktion. Ist der Auftrag, im Sinne einer
Losung, klar benannt, wird die Kontextualisierung der Wirk-
lichkeitskonstruktion vorgenommen. Hierbei kann z.B. eine
Zeitachse als Hilfestellung dienen. Wie stellt sich ein Problem
aktuell dar? Wie waren die Erfahrungen und der Umgang
damit in der Vergangenheit? Auf welche Ressourcen konnte
frither zuriickgegriffen werden? Welche Losungsstrategien
waren erfolgreich? Womit gab es gute Erfahrungen? Wer
hat das auch so gesehen? Wann war es schon mal anders? Es
werden Hypothesen gebildet. An dieser Stelle konnen Muster
und Ambivalenzen deutlich werden. Was hat geholfen, solche
Ausnahmen zu generieren? Was wire notig, um diese oder
alternative Ressourcen auch heute wieder nutzen zu kénnen?
Méglichkeitskonstruktion. Die Hypothesen werden im Rah-

17



men der Moglichkeitskonstruktion iiberpriift. Wie konnte es
gelingen, auch gegenwartig wieder hdufiger auf diese friihe-
ren, erfolgreichen Erfahrungen zuriickzugreifen? Was wire
dazu notig, um auch in Zukunft davon zu profitieren? Wie
wire dann ein Zustand der Losung ganz genau? Auf welche
Kompetenzen konnte zuriickgegriffen werden? Was wire
dann niitzlich? Welche kleinen Schritte planen Sie als Néchs-
tes, um Ihrer Losung ein kleines Stiick naher zu kommen?
Wie wiirde sich das dann auf die anderen Systemmitglieder
auswirken?

Fragen nach Ausnahmen, zirkuldre Fragen und Skalie-

rungen konnen wihrend des gesamten Prozesses helfen,
die Beschreibungen von Wirklichkeitskonstruktionen zu
erweitern, sowie Auswirkungsiiberpriifungen in der Mog-
lichkeitskonstruktion vorzunehmen.
Zeigen Sie Interesse an den Erfahrungen, Kompetenzen und
Verdnderungen des Klienten bzw. der Klientin. Auch Be-
lastungen und Hindernisse diirfen gewtirdigt werden. Um
Neues anzunehmen, ist es fiir Klienten oft hilfreich, wenn
die alten Sichtweisen und Leistungen gesehen und respektiert
werden. Wertschitzung, Neutralitdt und Interesse sollten
Berater auch an diejenigen Systemmitglieder richten, die
nicht unmittelbar anwesend sind. Fordern Sie Thre Klienten
heraus, in dem Sie sie in positiver und optimistischer Weise
auf ihre noch nicht ausgeschopften Moglichkeiten hinweisen.
Bedenken Sie jedoch auch, dass Ihre Einflussmoglichkeiten
begrenzt sind. Klienten und ihre Systeme werden immer
selbst entscheiden, welche Perspektiven und Losungen sie
zulassen mochten. Das miissen wir wohlwollend bertick-
sichtigen.
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Wer sich in Beratungsprozessen selbst bewusst macht, wel-
cher Bereich gerade angefragt wird, kann oft bereits den
néchsten Schritt bzw. die nachste Frage ableiten, die fiir den
Klienten moglicherweise hilfreich ist. Wer sich als Beraterin
oder Therapeut selbst fragt: » Wozu stelle ich ausgerechnet die-
se Frage, auf diese Weise?« und »Was konnte an der Antwort
niitzlich fiir die Klienten sein?«, ist sich seiner beraterischen
Haltung und seines Vorgehens in aller Regel sehr bewusst.
Wohlgeformte und gut getimte Fragen sind Ubungssache.
Nehmen Sie sich Zeit fiir Ihre Formulierungen. Ihre Klienten
und Klientinnen werden es zu schitzen wissen.

Viel Erfolg!
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