Beratervariablen in der Klientenzentrierten Gesprächsführung

(s-bg-klientenzentrierung-beratervariablen)

(in: Bachmair, Sabine u.a.: Beraten will gelernt sein. Ein Übungsbuch für Anfänger und Fortgeschrittene. Weinheim/Basel: Beltz 1985, 27)

1.4 Das Primat der Beratervariablen über die Gesprächstechniken

Es ist fraglich, ob die Beherrschung von Gesprächstechnik allein ausreicht, um erfolgreich beraten zu können. Gespräche können auch nie bis ins einzelne Detail geplant werden.

Wenn wir davon ausgehen, daß der Klient einen Rat annehmen soll, wäre es theoretisch günstiger, wenn der Berater Merkmale hätte, die dem Ratsuchenden attraktiv erscheinen. Menschen lernen nämlich viele komplexe Verhaltensmuster durch Imitation anderer Menschen.

Beispielsweise spielen Idole eine große Rolle, wenn Jugendliche nach neuen Anhaltspunkten für ihre Einstellungen und Verhaltensweisen im Leben suchen.

Ein Idol und Vorbild wird dann vor allem imitiert, wenn es als besonders attraktiv gilt, d.h. wenn es für bestimmte Einstellungen und Verhalten anerkannt und stellvertretend verstärkt wird, oder wenn der Imitator erwarten kann, daß das imitierte Verhalten mit Anerkennung  oder materiellen Verstärkern belohnt wird. Persönlichkeitsmerkmale,  sowie die Rolle und der Status der Modellperson können entscheidende Variablen für deren Attraktivität sein. Das Vorbild soll beispielsweise soll beispielsweise schön sein. Der Privatpatient läßt sich nur vom Chefarzt behandeln. Aus diesen Gründen sind im Alltag sogenannte Persönlichkeiten bei ihrem Ratgeben oft so erfolgreich. Allerdings wird der Ratsuchende in seinem Problemlösen nicht unabhängiger, besonders wenn er ein Ziel seines Idols anstrebt, das er nie erreichen kann. 

Die Attraktivität des Beraters liegt bei der nicht-direktiven Methode weniger darin, daß der Berater das ideale aktive Vorbild spielt, der jedes Problem lässig löst. Der nicht-direktive Berater hält sich eher zurück und hört zunächst einmal zu. Er ist Vorbild im Zuhören und Einfühlen.

Der Ratsuchende muß Vertrauen gewinnen, damit er sich öffnen kann. Gefordert werden deshalb vom guten Berater folgende „Verhaltenseigenschaften“:

1. Emotionale Wärme, Akzeptieren und Achten des Klienten (Akzeptanz)

2. Einfühlendes Verstehen (Empathie)

3. Echtheit im Verhalten des Beraters (Kongruenz)

Diese Variablen haben sich auch in der empirischen Forschung als wichtig für den Erfolg von Beratungsgesprächen und Gesprächstherapien erwiesen.

Was bedeuten sie?

1.4.1 Akzeptanz

Emotionale Wärme, Akzeptieren und Achten des Ratsuchenden erfordert vom Berater, daß er die Aussagen des Ratsuchenden nicht sofort negativ bewertet und mit ihm ins Debattieren kommt. Vor allem, wenn der Ratsuchende Gefühle zeigt, beispielsweise wenn er weint oder aggressiv wird, ist der Berater in Gefahr, ihm mit Straßensperren zu entgegnen, d.h. ihm mit seinem Problem nicht anzunehmen.

Da der Berater als Außenstehender dem Problem des Ratsuchenden zunächst distanziert gegenübersteht, kann er leichter dessen Aussagen akzeptieren und achten, als derjenige, der evtl. in Konflikt mit dem Ratsuchenden steht und der von dessen Problemen betroffen ist.

Vermittelt der Berater dem Ratsuchenden dabei emotionale Wärme und Verständnis, fällt es diesem leichter, sich zu öffnen und aus einer Verständigungs- und Abwehrhaltung gegenüber dem Berater und sich selbst herauszukommen. 

Emotionale Wärme und das Gefühl, anerkannt zu werden und vertrauen zu können, nehmen dem Ratsuchenden Spannungs- und Angstgefühle. Er kann sich eher selbst achten und akzeptieren, was ihn weiterhin zu sozialen Kontakten und zwischenmenschlichen Beziehungen ermutigt. 

1.4.2 Empathie

Der Berater soll sich in die Gefühlslage der Ratsuchenden einfühlen. Da Gefühle oft irrational und widersprüchlich sind, hat der Ratsuchende oft Angst vor seinen Gefühlen und versucht, diese nicht wahrzunehmen und statt dessen zu verdrängen. Der Berater hilft dem Ratsuchenden durch das Verbalisieren emotionaler Erlebnisinhalte, seine Gefühle auszudrücken, abzuklären und zu strukturieren. Er achtet auf die verbalen und nonverbalen Signale (Mimik, Körperhaltung, Klang der Stimme) des Ratsuchenden und versucht, dessen inneres Erleben und Fühlen zu verstehen. Er drückt Gefühle, dich sich hinter Sachaussagen des Ratsuchenden verbergen, durch Rückfragen aus, sobald er sich sicher sein kann, daß dieser nicht aus Angst die Fragen abwehrt.

Erst in einer Atmosphäre der Offenheit und des Vertrauens wird der Ratsuchende seine Gefühle äußern können. Er muß die Gefühle nicht hinter Sachaussagen verbergen und muß keine Angst haben, für seine Äußerungen bestraft zu werden. Die emotionale Wärme des Betrachters verhindert, daß der Berater als gefühlskalter und überlegene Experte auftritt.

Der Ratsuchende kann bemerken, daß er trotz widersprüchlicher Gefühle ernst genommen wird. Er kann sich selbst entdecken, über seine Gefühle nachdenken und sprechen. Am Modell des Beraters lernt er seine Gefühle direkt auszudrücken, ohne sie hinter anderen Aussagen zu verstecken.

1.4.3 Kongruenz

Kann ein Berater immer die Aussagen des Ratsuchenden annehmen und sich außerdem echt verhalten?

Ein Berater verhält sich nicht echt, wenn er etwas mit freundlichen Worten und zugleich saurer Miene sagt, wenn sich seine Gefühle und Äußerungen widersprechen. Der nonverbale Ausdruck und die verbalen Äußerungen müssen übereinstimmen.

Aber der Berater kann nicht spontan mit jedem seiner Gefühle und Gedanken den Ratsuchenden wie in einem Wechselbad überschütten. Spontane allgemeine ausgedrückte wechselnde Gefühle, wie „das mag ich an Dir“, „das kann ich an Dir nicht leiden“, werden eher den Ratsuchenden verwirren und ihn zwingen, nur das zu sagen, was der Berater an ihm gut findet. Die Art, wie Gefühle ausgedrückt werden, ist gerade für den Kommunikationsverlauf bei Konflikten entscheidend. Unbeherrschtheit sollte deshalb nicht mit Echtheit verwechselt werden. Rücksichtsnahme und Achtung sind förderliche Dimensionen, die der Berater dem Ratsuchenden vorbildlich entgegenbringen kann.

In schwierigen Beratungssituationen kann der Berater seine Gefühle offen aussprechen, um die Beziehung zwischen sich und dem Ratsuchenden zu klären. 

Eine Kongruenz im Verhalten ist sicher nicht immer leicht zu erreichen, doch sie ist eine Voraussetzung für das Vertrauen des Ratsuchenden zum Berater.

Deshalb ist es sicher besser, einen Ratsuchenden weiter zu verweisen, als ihn zu beraten, wenn man ihm nicht voraussetzungslos emotionale Wärme entgegenbringen kann und diese nur gekünstelt zu zeigen versucht.

