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GESPRACHE FUHREN - GESPRACHE IN PROBLEMSITUATIONEN

1 Ubersicht und Lernziel

In diesem Fachartikel méchten wir Gesprache unter verschiedenen Blickwinkeln beleuchten. Es geht um
folgende Themen: Beziehungen als System verstehen, meine eigene Haltung und die Haltung meines
Gegenubers erkennen und wie ich Gesprache in Problemsituationen fuhren kann. Damit werden lhre
Wahrnehmung und Ihr Bewusstsein fur Gesprachssituationen gestarkt. AuBerdem beinhaltet der Lernstoff
einige einfache Gesprachstechniken, die die Mentorentatigkeit erleichtern.

lhre Art zu kommunizieren und wie Sie Beziehungen aufbauen, sollen Sie beibehalten, denn damit bleiben Sie
authentisch.

Lernziel: Als Mentor mehr Sicherheit in Kontakten und Gesprachen finden.

2 Einfliihrung

Als Mentor ist eine lhrer Aufgaben, mit Paaren und Familien in Kontakt zu sein. Die meisten von lhnen leben
bereits vielfaltige Beziehungen und es fallt lhnen nicht schwer, auf andere zuzugehen und mit lhnen ins
Gesprach zu kommen. Das ist eine gute Voraussetzung fur die Mentorenarbeit.

In vorhergehenden Fachartikeln lag der Schwerpunkt auf der Frage, wie als Mentor Gesprache flhre. Dies wird
hier vertieft, denn es kann sinnvoll sein, sich auf ein Gesprach vorzubereiten oder im Ruckblick zu Uberlegen: Was
ist hier eigentlich passiert? Gerade weil Beziehungen komplex sind, lohnt es sich genauer hinzusehen und den
Gesprachsverlauf zu reflektieren. Hierzu wird uns dieser zweite Teil des Lernstoffes helfen.

Zunachst mochten wir uns Beziehungen aus einer fur Sie vermutlich ungewohnten (theoretischen) Perspektive
ansehen. Dies kann unseren Blick fur unser eigenes Handeln im Gesprach und den Blick fur das Handeln
meines Gegeniibers scharfen. Ahnlich wie ein Berater werden Sie als Mentor immer wieder vor die
Herausforderung gestellt werden, schwierige Gesprache zu fuhren. Fir diese Art von Gesprachen werden hier
Methoden, die Ublicherweise in der Beratung angewandt werden, vorgestellt.

3 Beziehungen als System verstehen

Die meisten Menschen fuhren Gesprache, leben und erleben Beziehungen, ohne sich zu vergegenwartigen,
was genau und warum es passiert. Das ist vollig in Ordnung. Als Mentor fihren Sie Gesprache aber nicht nur,
weil Sie Spald daran haben oder der andere Sie interessiert, sondern weil Sie Paarbeziehungen starken wollen.
Mit den Gesprachen sind eine Aufgabe und ein Ziel verbunden. Dieses Ziel Iasst sich einfacher erreichen, wenn
wir uns die Gesprache und deren Dynamiken genauer unter die Lupe nehmen.

Beziehungen als System verstehen. Was heif3t das eigentlich? Zunachst etwas Selbstverstandliches: Jede
Person steht nicht fur sich allein, sondern ist in verschiedene Gruppen eingebunden und diese werden auch
als solche wahrgenommen, z.B. als Paar, als Familie, als Gemeinde. Vielleicht haben Sie schon den Begriff
Gruppendynamik gehdrt. Damit bezeichnet man ein sich gegenseitig (unbewusstes) bedingendes Verhalten
innerhalb einer Gruppe bzw. zwischen Gruppen. Oder anders ausgedruckt: Mein Verhalten hat Einfluss auf die
Gruppe und die Gruppe wiederum beeinflusst mein Verhalten in der Gruppe. In der Psychologie wird eine
Gruppe auch als System bezeichnet, ahnlich wie eine Anordnung oder ein Mobile.
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Stellen Sie sich ein anderes z.B. ein technisches System vor: eine Mihle, einen Stromkreislauf, ein Auto usw.
Jedes einzelne Teil innerhalb des Systems hat eine Funktion im Ganzen und wenn ein Teil nicht funktioniert,
hat dies Auswirkung auf das gesamte System.

Auch in unseren Beziehungssystemen, z.B. in einer Familie, hat jeder seine Rolle. Unser Verhalten ist dem des
anderen angepasst. Verhalt sich ein Familienmitglied anders als gewohnt, reagieren die anderen darauf. Sie
sind irritiert, verargert, erfreut, positiv oder negativ Uberrascht usw. In der Konsequenz verandert sich das
System ,Familie”.

Nehmen wir als Beispiel einen Vater, der ab einem bestimmten Tag immer puinktlich von der Arbeit nach Hause
kommt. Die Reaktionen der anderen Familienmitglieder kénnen sehr unterschiedlich ausfallen. Seine Frau
freut sich daruber, weil sie sich dies schon lange gewulnscht hat. Ein Kind denkt, jetzt kann Papa mir beim
FuBballspielen zugucken. Ein anderes hat die Beflrchtung, wenn Papa mehr Zeit hat, wird er meine
Hausaufgaben kontrollieren. Ein weiteres Kind nimmt es einfach zur Kenntnis, ohne sich groRe Gedanken Utber
die Veranderung zu machen.

Warum reagieren diese Personen so unterschiedlich auf die gleiche Situation und wie kann mir die systemische
Sichtweise als Mentor helfen?

Stellen Sie sich eine Mannschaftsaufstellung vor. Dort hat jeder seinen Platz und seine Aufgabe. Mit jeder
Position sind eigene Wahrnehmungen - die Sichtweise der Abwehr ist eine andere als die des Angriffs -
verbunden. Die gleiche Situation wird von véllig anderen Blickwinkeln wahrgenommen. Oft schildern Paare die
gleiche Situation vollig unterschiedlich, eben aus ihrer jeweiligen Perspektive. Die Aufgabe des Mentors ist es
nun nicht, einem der Beteiligten recht zu geben und damit Schiedsrichter zu spielen, sondern das gegenseitige
Verstandnis zwischen den Beteiligten zu férdern und damit das Paar als solches zu starken.

Ein anderes Beispiel: Eine Situation ist nicht schon deshalb ausweglos, weil nur einer der Partner daran
interessiert ist, an der Beziehung zu arbeiten. Stellen Sie sich ein Mobile vor. Jede noch so kleine Verdnderung
der Position eines Teils hat Auswirkungen auf das Ganze. Wenn einer der Partner z. B. in seine
Personlichkeitsentwicklung investiert, also seine Position verandert, dann bleibt dies nicht ohne Auswirkung
auf das Ganze. Dies garantiert jedoch nicht, dass der andere Partner eine Veranderung in die gewlnschte
Richtung vornimmt, aber es wird etwas in Bewegung gebracht. Beim Mobile kann zundchst sogar ein
Ungleichgewicht entstehen. Wenn wir dies auf die Paarbeziehung Ubertragen, bedeutet es: Sie durfen als
Mentor einen Partner ermutigen, etwas zu verandern, auch wenn der andere eine Veranderung fur nicht
notwendig erachtet und brauchen nicht verwirrt zu sein, wenn sich die Situation zunachst einmal
verschlimmert.

Denn in der Regel sind innerhalb eines Systems alle Mitglieder darauf bedacht, die Balance zu halten bzw. sie
wiederherzustellen. Nehmen Sie lhren Kérper. Wenn Sie sich nur auf ein Bein stellen, versucht lhr Kérper durch
die Arme das Gleichgewicht zu halten. Diese Eigenschaft geht sogar so weit, dass Ihr Kérper einen Ausgleich
herzustellen versucht, wenn ein Organ geschwacht ist. Bestes Beispiel ist der Blinde, der durch einen
verstarkten Gehoérsinn und den Geruch sich in einer gewohnten Umgebung wie ein Sehender bewegen kann.
Im System Familie kann dies z.B. dazu fuhren, dass ein Familienvater mit einer angstlich veranlagten Frau mit
seinen Kindern bewusst gefahrliche Aktionen unternimmt, um einen Ausgleich zu schaffen.

Die systemische Sichtweise auf unsere Beziehungen kann uns also Zusammenhange aufzeigen, um
Situationen besser zu verstehen, und wie wir im Folgenden sehen werden, unser eigenes Handeln zu
reflektieren.

Wenn Sie als Mentor eine Beziehung zu einem Paar oder einer Person aufnehmen, dann wird dies eine
Reaktion hervorrufen. Auch diese kann sehr unterschiedlich sein. Die einen sind erfreut, dass sie endlich
jemand wahrnimmt. Andere fragen sich, aus welchem Grund sie angesprochen werden. Vielleicht reagiert
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einer der Partner erfreut, der andere skeptisch oder gar argerlich. Mit jedem Gesprach nehmen Sie in
irgendeiner Weise Einfluss auf dieses Beziehungssystem. Wenn Sie Paare und Familien starken wollen, ist es
notwendig, sich bewusst zu sein, was Sie gerade tun.

AulRerdem kann uns das Wissen um diese Zusammenhange helfen, Gesprache zu gestalten. Ich kann gezielter
entscheiden, welche Impulse ich setze und wann ich mich wieder zurtckziehe. Im Verlauf des Lernstoffes
werden wir dies noch genauer anschauen.

4 Nicht Lésungen schaffen, sondern L6sungen erméglichen

Wenn wir mit einem Paar im Gesprach sind und von dessen Néten héren, drangt sich die Frage nach der
Losung auf. Wie kann eine Losung gefunden werden? Vielleicht werden Erwartungen von Seiten des Paares an
Sie gerichtet oder vielleicht fihlen Sie sich selbst verpflichtet, eine Losung zu finden. Nein, Sie missen keine
Losungen finden. Die Aufgabe des Mentors ist, den Prozess hin zur Losung zu férdern, anzustofen,
wiederzubeleben usw. Im letzten Teil dieses Lernstoffs bei den Gesprachstechniken werden lhnen konkrete
Moglichkeiten aufgezeigt, wie Sie Gesprache fuhren kdnnen, die die Suche nach der eigenen Lésung in guter
Weise unterstitzen.

Zunéchst ist es aber wichtig zu verstehen, wieso der Mentor keine Lésungen finden muss. Ubrigens auch nicht
der Berater. Es kann sogar schadlich sein Ldsungen anzubieten. Jedes Paar und jede Familie ist einzigartig und
braucht ihre eigene Losung, die sie selbst entwickeln durfte. Dies ist fur den Mentor entspannter und fur das
Paar oder die Familie nachhaltiger, weil sie dabei als solche gestarkt wird. Sie lernt Lésungen fur sich zu finden,
wird nicht unselbstandig oder gar abhangig.

Was passiert, wenn wir ein Problem haben: Wir neigen dazu, in eine sogenannte Problemtrance zu geraten.
Das bedeutet, wir drehen uns im Kreis, beleuchten das Problem immer wieder. Wir schauen nur noch darauf.
Unsere Sichtweise verengt sich auf eine meist nicht machbare Lésung. Andere Wege bleiben uns gedanklich
versperrt.

Hier kann eine Person von aul3en, z.B. der Mentor, helfen, unsere Gedanken fur etwas Neues zu 6ffnen und
neue Mdoglichkeiten anregen.

Wichtig in diesem Zusammenhang ist es, dass ich mich als Mentor bewusst dafur entscheide, keine eigenen
Ziele zu verfolgen. Als AulBenstehender kann es passieren, dass fur uns eine Losung naheliegend erscheint.
Wir fragen uns, wieso diese Losung nicht in Betracht kommt und versuchen diese L6sung anzustreben, sie
schmackhaft zu machen. Dies kann sehr verlockend sein, weil wir uns selbst eine schnelle Lésung fur das Paar
oder die Familie winschen.

Manchmal rufen die Beteiligten sogar nach einer solchen schnellen Lésung. Aber es ist nicht ihre Lésung und
sie sind nichtin der Lage sie langfristig umzusetzen. Man kdnnte es in etwa mit einer Hausaufgabe vergleichen,
die Sie als Eltern fur Ihr Kind erledigen. Die Aufgabe ist damit schnell erledigt, aber Sie rauben lhrem Kind nicht
nur die Moglichkeit, es selbst zu lernen, sich dieser Herausforderung zu stellen und diese selbst zu bewaltigen,
sondern auch die Freude und den Erfolg.

Viel hilfreicher fur das Paar oder die Familie ist die Unterstitzung, selbst eine L6sung zu finden, Neues zu
lernen, etwas zu schaffen, ein gemeinsames Erfolgserlebnis zu haben und zusammenzuwachsen.
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5 Meine Motivation, als Mentor ein Gesprach zu suchen

Wir méchten jemanden kennenlernen, der uns interessant erscheint. Wir wollen eine Information. Wir haben
das Beduirfnis, etwas zu erzahlen. Es ist uns ein Anliegen, eine Freundschaft zu pflegen. Wir winschen uns
Anerkennung. Wir erwarten einen Rat. Wir sehnen uns nach Zuspruch oder Zustimmung und noch vieles mehr.

Ob wir uns dessen bewusst sind oder nicht, hinter jedem Gesprach, das wir beginnen, steht eine Motivation.

Diese und andere Beweggrinde kénnen durchaus entscheidend dafur sein, ob und wie Ihr Gegenuber auf |hr
Gesprachsangebot reagiert. Wie Sie sicher aus eigener Erfahrung kennen, gibt es Gesprache, auf die wir uns
gerne einlassen und andere, denen wir eher aus dem Weg gehen.

® Beobachten Sie sich selbst: Welche Gesprdche sind fiir Sie angenehm und welche nicht? Aus welchem
Grund empfinden Sie ein Gesprdch als angenehm bzw. als unangenehm? Welchen Einfluss hat dabei ihr
Gegenliber?

Ilhre Beweggrinde auf ein Paar zuzugehen, werden auch in der Mentorentatigkeit so vielfaltig sein wie in lhrem
restlichen Alltag. Nicht selten wird beides ineinander verschmelzen. Was durchaus gewinscht sein kann.

€ Was kénnten hilfreiche Beweggriinde und Haltungen sein?
& Was kénnte ein Gesprdch behindern?

Als Mentor nehmen Sie eine Rolle ein. Sind Sie sich dessen bewusst? Genauso wie der Pastor oder der
Seelsorger eine Rolle einnehmen. Sie werden in dieser Rolle wahrgenommen. Diese Rolle ist mit einer Aufgabe
verknupft: fur Paare und Familien da zu sein. Gegebenenfalls auch ,ungefragt” auf jemanden zuzugehen.

Ihr Gegenulber wird Sie nicht nur als Person oder Gemeindemitglied sehen, sondern vermutlich auch in der
Rolle des Mentors.

& Welchen Einfluss kénnte dies auf Gesprdche haben?

Es hort sich vielleicht paradox an, aber je weniger lhre Vorstellungen oder Ziele von vornherein festgelegt sind,
mit denen Sie das Gesprach mit einem Paar suchen, desto besser wird sich das Paar auf das Gesprach
einlassen kénnen. Hat es hingegen das Gefuhl, Sie mdchten etwas Bestimmtes erreichen, wird es sich eher
zurlckziehen oder abwartend reagieren. Vermeiden Sie daher im Vorfeld eines Gespraches, sich zu viele
Gedanken Uber das Problem und tiber mégliche Lésungen zu machen: Was kénnte das Paar brauchen? Welche
Veranderungen waren wunschenswert? Oder auf welches Problem mdchte ich sie ansprechen? Sondern
vertrauen Sie Ihren Beziehungsfahigkeiten und der Hilfe des Heiligen Geistes.

Seien Sie naturlich und Sie selbst. Wenn ein Gesprach erst einmal nicht so richtig in Fahrt kommt, dann ist dies
nicht weiter schlimm. Vielleicht braucht Ihr Gegenulber noch Zeit. Sehen Sie darin weder eine Ablehnung noch
ein Unvermogen lhrerseits.

Selbst wenn Sie den Eindruck haben, ein Paar brauchte dringend Hilfe, lassen Sie sich selbst und |hrem
Gegenuber die Freiheit. Entweder es kommt ein Gesprach zustande oder auch nicht. Ihre Aufgabe als Mentor
besteht nur darin, in Begegnung zu sein, Beziehungen zu knupfen und im Umgang mit diesen Menschen
sensibel zu sein.

Seien Sie mutig und experimentierfreudig. Je mehr Erfahrungen Sie sammeln, desto leichter und normaler wird
es lhnen im Laufe der Zeit fallen, Gesprache zu fuhren.
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6

Jeder von uns ist in seiner Personlichkeit unterschiedlich. Daher braucht es uns nicht zu verwundern, dass wir
unterschiedliche ,Gesprachstypen” sind. Der eine fuhlt sich z.B. bei einem Smalltalk wohl und fur ihn ist es ein
Leichtes, mit jedem ins Gesprach zu kommen. Ein anderer hingegen weicht solchen Gesprachen eher aus. Er

Welcher Gesprachstyp bin ich und welche Auswirkungen hat dies auf

Gespréache?

zieht tiefsinnige Gesprache vor. Beides sind wichtige und notwendige Elemente fir unsere Kommunikation.

® |Vissen Sie, welcher Gesprdchstyp Sie sind? Hier stelle ich lhnen ein Modell mit vier Gespréichstypen vor.

Je nach Gesprachssituation und Gesprachspartner findet der eine oder der andere Gesprachstyp einen
besseren oder schnelleren Zugang zu seinem Gegenuber. Deshalb ist es von Vorteil, wenn wir unsere

Auch fiir dieses Modell gilt: meist sind wir keine ,,Rein-Exemplare”, aber es kann uns helfen unsere
Gesprdche aus einer anderen Perspektive wahrzunehmen.

Der Smalltalker
Dieser Gesprdchstyp findet immer und schnell ein Thema, um ins Gesprdch mit anderen zu kommen.

Der interessiert Fragende
Dieser Gesprdchstyp hat die Begabung, Fragen zu stellen, ohne neugierig zu wirken. Er vermittelt echtes
Interesse am Anderen und kann auf diese Art und Weise schnell grof3e Néhe herstellen.

Der Komiker
Dieser Gesprdchstyp kann mit seiner lockereren und witzigen Art die Atmosphdére oder Stimmung im
Raum verdndern und somit ein weiterfiihrendes Gespréch erméglichen.

Der Tiefsinnige
Dieser Gesprdchstyp hort gerne zu und zieht sich auch bei eher unangenehmen oder leidvollen Themen
nicht zurdick.

Gesprachsvorlieben und die unseres Partners kennen und diese bewusst einsetzen.

Allerdings kann jeder Gesprachstyp in sogenannte ,Fettnapfchen” treten oder ein Gesprach in eine

ungewdulnschte Richtung lenken.

Wenn z.B.

*

*
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der Smalltalker die Gelegenheit verpasst, das Gesprdch in die Tiefe zu fiihren oder
der interessiert Fragende eine Gedankenpause seines Gegentiibers nicht wahrnimmt oder

der Komiker fiir sein Gegentiber etwas nicht ernst genug nimmt oder der Tiefsinnige die ,Problemtrance”
seines Gegenlibers verstdrkt

Beobachten Sie sich selbst und reflektieren Sie mehrere Gesprdche im Riickblick in Bezug auf ihren
Gesprdchstyp.

Tauschen Sie sich mit ihrem Partner dartiber aus und beobachten Sie, wie sie sich als Paar gut ergéinzen
kénnen.



7 Meine Gesprachsbereitschaft

Muss ich als Mentor immer fur ein Gesprach bereitstehen? Definitiv nein. Wie reagieren Sie, wenn Sie z.B. beim
Einkaufen angesprochen werden, aber unter Zeitdruck stehen, weil Sie noch einen Termin haben?

lhre Reaktion wird davon abhangen, inwieweit Sie sich damit im Vorfeld auseinandergesetzt haben. Folgende
Fragen kénnen lhnen helfen, Ihre persdnliche Situation und die Tatigkeit als Mentor zu gestalten, ohne in
innere Konflikte zu geraten.

9 Wann mdchte ich fir Gesprdche bereitstehen und wann nicht? Gehen Sie verschiedene Lebenssituationen
ihres Alltags durch z.B. Einkauf, Gottesdienstbesuch, Arbeitsplatz, Kindergarten oder Schule usw.

?  Wo ldsst es meine augenblicklich Lebenssituation zu, mich auf Gespréiche einzulassen und bei welchen
Gelegenheiten wiirde mich dies in einen inneren oder familiéren Konfliktbringen?

?  Wie flexibel bin ich als Personlichkeit meine Planungen ohne Beeintrdchtigungen umzuwerfen?

Wie gut kann ich mich spontan auf Gesprdche einlassen bzw. inwieweit brauche ich eine innerliche
Vorbereitung dafiir?

8 Die Motivation und Haltung meines Gegeniibers

Auch unser GegenUber hat bewusst oder unbewusst eine Erwartung. Die kann von, ,Ich will das Gesprach
eigentlich gar nicht”, Uber, ,Ich hér dir halt mal zu“, ,Ich will dir mein Leid klagen”, ebenfalls alles Mdgliche
beinhalten.

Wie gehe ich mit diesen ausgesprochenen oder unausgesprochenen Erwartungen um?
Was ist meiner Aufgabe als Mentor dienlich und was nicht? Wo kann ich effektiv helfen und wo weniger?

Im Folgenden werden lhnen verschiedene ,Kliententypen” vorgestellt. Auch in der Beratung gibt es
unterschiedliche Erwartungen an den Berater. Die Klassifizierung in ,Kliententypen” hilft dem Berater, sich
besser auf den Klienten einzustellen und den Beratungsprozess gezielt zu steuern. Ich habe versucht, diese
~Kliententypen” auf die Mentorenebene herunter zu brechen. Sie sollen uns zeigen, mit welchen
unterschiedlichen Erwartungen ein Mentor konfrontiert wird und wie er damit umgehen kann.

Wie bei jeder Klassifizierung ist es ein Versuch, die Realitat unter einem bestimmten Aspekt abzubilden. Daher
sind die Beschreibungen teilweise Uberzeichnet, aber damit eindeutiger. In der Realitat sind sie aber
abgeschwacht oder auch mit anderen Typen vermischt. Dennoch kann es uns helfen, Gesprachssituationen
einzuschatzen, um uns zu schiitzen und unser Gegenulber vorwarts zu bringen.

8.1 ,Der Zuhorer”

Diese Person steht dem Gesprach zwar nicht verschlossen gegenuber, will aber nicht die Initiative ergreifen.
Er l&sst Sie reden, ohne von sich etwas preiszugeben. Eigentlich besteht nur teilweise Interesse an dem
Gesagten, jedoch besitzt das Gegenuber nicht die Fahigkeit oder den Mut, das Gesprach von sich aus zu
beenden.

Sie kénnen sich den Mund fusselig reden, aber ein wechselseitiges Gesprach oder ein Beziehungsaufbau
entsteht nicht.

Wie kann ich mit einer solchen Situation umgehen?
Erzwingen Sie keine Gesprache. Sie haben ein Angebot gemacht. Wenn lhr Gegentber (noch) nicht bereit ist,

dann macht es keinen Sinn, das Gesprach weiter zu verfolgen. Sie kdnnen nur im Stillen fur diese Person beten,

Seite 8



es gegebenenfalls zu einem spateren Zeitpunkt wieder versuchen. Vielleicht kommt er auch von sich aus auf
Sie zu. Je weniger Sie drangen, desto mehr fuhlt sich die Person akzeptiert und desto besser sind die Chancen
flr ein Gesprach zu einem spateren Zeitpunkt. Die Person wird lhnen nicht ,bdse” sein, sondern es begriifRen,
wenn Sie von sich aus das Gesprach beenden.

8.2 ,Der Auftraggeber”

Es kommt jemand auf Sie zu und sagt: ,Diese Person oder dieses Paar oder mein Partner braucht Hilfe. Sprich
ihn doch bitte einmal an.” Die eigentliche Person (im folgenden ,Betroffene” genannt) ist mitunter voéllig
Uberrascht und verleugnet gegebenenfalls das Problem (wenn es Uberhaupt eins gibt). Eventuell betrachtet er
das Verhalten des Auftraggebers sogar als Vertrauensbruch.

Diese Situationen werden fiir Sie als Mentor schnell zur Herausforderung. Denn meist kdnnen Sie es nur einem
oder gar keinem recht machen. Die Erwartungen des Auftraggebers sind jedoch hoch. Méglicherweise lasst er
Sie es deutlich spuren, wenn Sie seiner Meinung nach nicht das Notwendige tun. Wie kdnnen Sie in dieser
Situation agieren?

Diese Situationen werden sich nicht vermeiden lassen, aber Sie kdnnen lernen, auf eine fur Sie gute Weise
damit umzugehen. Hilfreich kénnten dabei folgende Vorschlage sein:

¢ Lassen Sie sich nicht unter Druck setzen. Bleiben Sie auf jeden Fall gelassen und bedanken sich fiir die
Informationen.

¢ Machen Sie dem Auftraggeber keine Versprechungen.

¢ Machen Sie dem Auftraggeber den Vorschlag, gemeinsam mit ihm das Gespréich zu suchen. Wenn dies
gelingt, ist die Situation als solche gelést. In den meisten Féllen werden wohl viele Griinde angeftihrt
werden, aus welchen Griinden dies dem Auftraggeber nicht sinnvoll erscheint.

¢ Lassen Sie sich vom Auftraggeber nicht auf seine Seite ziehen. Vermeiden Sie ihm in irgendeiner Weise
zuzustimmen. Der Auftraggeber sucht einen Verbiindeten, der ihm Recht gibt und / oder jemanden, der fiir
ihn die Dinge klért. Dies ist nicht Ihre Aufgabe als Mentor. Eine Vermittlung zwischen einem Paar kann nur
gelingen, wenn beide Partner einen Vertreter haben oder beide die Vermittlung durch einen Vertreter
wiinschen und beide Partner am Gesprdch teilnehmen.

¢ Fragen Sie den Auftraggeber: ,,Wie schdtzt der Betroffene seine Situation selbst ein?” oder ,Was wiirde mir
dein Partner erzdhlen, wenn er um dieses Gesprdch bitten wiirde?” Damit versuchen Sie den Auftraggeber
aus seiner Gedankenschleife herauszuholen und es kbnnte sich ein Weg fiir ein gemeinsames Gesprdch
ergeben. Es ist aber auch méglich, dass damit das Gesprdch sehr schnell beendet ist, weil der Auftraggeber
dies nicht will und vielleicht tiber eine solche Frage beleidigt ist. Lassen Sie sich von einem solchen Verhalten
kein schlechtes Gewissen machen.

+ Verweigern Sie dem Auftraggeber eine Zusage, dass Sie ihn (ber das Gesprdch mit dem , Betroffenen”
informieren. Begriinden Sie dies damit, dass Gesprdche mit lhnen vertraulich sind und die Weitergabe vom
+Betroffenen” als Vertrauensbruch empfunden werden kénnte.

¢ Handeln Sie nicht vorschnell. Beobachten Sie, wie sich der Betroffene und der Auftraggeber z.B. in der
Gemeinde verhalten. Beten Sie fiir die Situation. Verschaffen Sie sich ein eigenes Bild von der Situation. Sie
miissen nicht handeln, nur weil dies jemand anderes wiinscht. Verlassen Sie sich auf Ihre eigene
Wahrnehmung und kldren Sie zuerst fur sich ab, ob dies sinnvoll ist oder nicht.

¢ Suchen Sie einen geschickten Zeitpunkt; am besten ein ,,Nebenbei-Gespréich”.

¢ Ob Sie dem Betroffenen etwas von der Beauftragung sagen, kommt auf den Einzelfall an. Es kann sein, dass
das Gesprdch beendet ist, wenn Sie z.B. sagen: ,Deine Frau hat mich angesprochen ...", weil der Betroffene
dann davon ausgeht, dass Sie auf der Seite des Auftraggebers stehen. Es kann aber ebenso sein, dass das
Verschweigen als unehrlich empfunden wird und deshalb kein Gespréch mehr zustande kommt.
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¢ Lassen Sie sich nicht als Uberbringer von Nachrichten missbrauchen. Zielfiihrend ist, das Gespréch
zwischen dem Paar wiederherzustellen. Fiihren Sie ggf. diese Begriindung an, wenn Sie einer solchen Bitte
nicht nachkommen.

8.3 ,Der Klagende”

Diese Person freut sich, angesprochen zu werden. Er versucht sein Leid im ganzen Ausmal zum Ausdruck zu
bringen. Er wird viel reden, Vorwurfe gegen andere aussprechen, andere anklagen und sich immer wieder als
das Opfer darstellen. Vielleicht fuhlt er sich danach erst einmal besser, aber wirklich geholfen ist ihm damit
nicht. Bei nachster Gelegenheit wiederholt sich das ,Klagen”. Es kdnnte sein, dass die Person manipulierend
wird, z.B. ein schlechtes Gewissen vermittelt, wenn sich der Mentor zurtckzieht oder er Uberschuttet ihn mit
Ubertriebener Dankbarkeit usw.

Vielleicht hatten Sie schon mal eine ahnliche Situation. Es ist fir die meisten Mentoren frustrierend. Man fuhlt
sich wie ein ,Mullschlucker”. Es wurden viele Einzelheiten und Details Gber einem entleert und gegebenenfalls
ist man jetzt genauso ratlos wie die klagende Person.

Auch fur ihn ist das Gesprach nur fur kurze Zeit befreiend. Er konnte bei jemanden seinen Frust abladen, aber
langfristig werden seine Muster durch solche Gesprache nur stabilisiert. Er fihlt sich weiter als das Opfer.

Nicht zu verwechseln ist die klagende Person mit einer Person, die gerade akut in einer schwierigen Situation
ist und Trost braucht. Diese Personen werden jedoch viel weniger reden, seltener Schuldzuweisungen machen
und sich haufig einfach nur ausweinen.

Wie kann ich solche Situationen vermeiden, beziehungsweise diese in eine andere Richtung lenken?

Als Mentor sind kein Mulleimer und niemand darf erwarten, dass Sie sich als solcher missbrauchen lassen. Sie
haben gegenuber sich selbst die Verantwortung, dem Einhalt zu gebieten. AuRerdem hilft das Zulassen
niemand. Denn damit wird das Problem gestarkt, nicht geldst. Dies bedeutet: es ist eine aktive Rolle lhrerseits
gefordert, dem entgegen zu treten. Es ist Ihre Verantwortung, sich selbst gegentber und auch der anderen
Person gegentber.

Die Herausforderung in diesem Fall ist, das Gesprach zu unterbrechen. |hr Gegentber mochte gerne alles
loswerden. Je langer das Gesprach dauert, desto geringer schaffen Sie es wohl, dass Gesprach zu
unterbrechen, da sich die klagende Person in den ,Strudel” der Geflihle geredet hat. Es fallt ihm noch dieses
und jenes Beispiel ein, und er ,braucht keine Unterbrechung, um Luft zu holen®”.

Wie kdnnen Sie konkret reagieren? Wie kann ich ein solches Gesprach wieder beenden?

o Lassen Sie sich von Anfang an nicht nieder reden. Ubernehmen
Sie eine aktive Rolle in der Gesprdchsfuhrung.

+ Teilen Sie rechtzeitig mit, dass Sie die Situation verstanden haben und dass weitere Beispiele nicht
notwendig sind. Sie aber gerne mit der Person nach méglichen Lésungen suchen wiirden.

¢ Erlauben Sie sich den Redeschwall zu unterbrechen. Siehe unter Gespréchstechniken ( z.B. ,sondern” oder
LVorwiirfe in Wiinsche umdeuten®)

¢ Lassen Sie sich nicht von all dem ,Negativen” tibermannen. Sie muissen die einzelnen Beispiele nicht
wiedergeben kénnen.

¢ Schaffen Sie es nicht, die andere Person zu bremsen, beenden Sie das Gesprdch ggf. unter einem
Vorwand. Dieses Gesprdch so weiterzufiihren ist nicht zielfiithrend. Der Gesprdchsfaden kann zu einem
anderen Zeitpunkt wieder aufgenommen werden.
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8.4 ~,Der Motivierte”

Er ist jemand, der nach echter Hilfe sucht. Er freut sich, wenn er angesprochen wird. Spricht aber ggf. auch Sie
an. Mitunter ist dies sein letzter Ausweg. Er fihlt sich hilflos und verzweifelt. Er braucht jemanden, der ihm
wieder Hoffnung gibt und Wege aufzeigt, die von Hilflosigkeit zugeschuttet sind.

Wie konnen sie helfen?

Hier sind Sie als Mentor gefragt. Sprechen Sie ihm Ermutigung zu. Haben Sie selbst Hoffnung fur die Situation.
Beten Sie mit ihm gemeinsam in die Situation hinein.

Versuchen Sie Raum fur Lésungen anzubieten, aber keine Lésungen selbst.

9 Gesprache mit Paaren und Personen in Problemsituationen

Damit solche Gesprache gelingen, ist es notwendig, sich klar zu werden, wohin ich eigentlich mdchte. Welches
Ziel verfolge ich in dem Gesprach? Folgende Ziele lassen sich definieren:

9.1 Verdnderung der Sichtweise

In Problemsituation kann es schnell passieren, dass unsere Ausrichtung, unser Fokus auf dem Problem liegt.
lhr Gegenuber dulRert vielleicht: ,Wenn wir mehr Geld hatten.” ,Wenn mein Partner dies nicht getan hatte oder
tun wirde....” ,Wenn ich einen Job hatte ....” Dann ware alles anders. Oder er gibt sich selbst die Schuld: ,Ich
kann das einfach nicht”, usw. Eine bestimmte Tatsache oder eine bestimmte Person wird fur das Problem und
die damit verbundene Gefuhlslage verantwortlich gemacht. Dies hilftin diesem Augenblick jedoch nicht weiter.

Stellen Sie sich folgendes Bild vor. Ein Kind lernt Rad zu fahren und kippt dabei um. Je nach Situation und
Personlichkeit des Kindes wird dieses zunachst weinen und aufgeben wollen. Oder es wird Uber die Stral3e und
das Rad schimpfen oder reagiert sowohl mit Arger als auch mit Tranen. Ware es nutzlich, wenn es in dieser
Haltung bleiben wirde? Nein, oder? Sie als Eltern wirden es trdsten, ermuntern wieder aufzustehen,
ermutigen weiterzumachen: ,Du schaffst das.” Also seinen Blick nach vorne richten.

Eine ahnliche Aufgabe hat der Mentor. Zunachst einmal festzustellen, ob etwas Ernsthaftes passiert ist. Dies
koénnte im Ubertragenen Sinne z.B. hausliche Gewalt sein. In der Regel wird Ihre Aufgabe als Mentor jedoch
darin bestehen, zu trosten. Die Gefuihle des anderen ernst zu nehmen und dann zu ermutigen. Den Blick weg
vom Problem nach vorne zu richten oder anders ausgedrUckt: Ihm helfen wieder aufzustehen.

9.2 lhm sein Handlungspotenzial bewusst machen und ihn in Bewegung bringen

Die Situation der Erwachsenen ist eine andere als die des Kindes. Wenn das Aufstehen so einfach ware, wirde
es die andere Person gut allein schaffen. Meist sind jedoch Gefiihle wie Hilflosigkeit und Uberforderung in der
Situation ebenfalls prasent. Es braucht die Ermutigung und das Gefuhl, handlungsfahig zu sein: ,Du hast
Handlungsspielraum, die Situation zu meistern. Du kannst etwas beitragen. Was wiinschst Du Dir? Was kénnte
der erste kleine Schritt sein?”

Versuchen Sie herauszufinden, was die Ressourcen der Person oder des Paares sind. Ressource ist ein Begriff
aus der Beratung und meint alle Befahigungen und Erfahrungen, die ein Mensch gemacht hat und die er zur
Bewaltigung der augenblicklichen Situation nutzen kann. Erinnern Sie ihn gegebenenfalls an andere
gemeisterte Situationen. Soweit Sie Ressourcen dieser Person kennen, kann es nutzlich sein, diese
zuzusprechen. Am effektivsten sind jedoch Fragen wie: ,Was hat dir damals geholfen?” Damit wird Ihr
Gegenuber selbst in Bewegung gesetzt. Seine Gedanken werden in eine andere Richtung gelenkt.
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9.3 lhn seine eigene L6osung finden lassen

Geben Sie ihm Zeit, seine eigene Losung zu finden. Machen Sie nur Vorschlage, wenn Sie merken I|hr
Gegenuber geht gedanklich zurtick zur Problemstellung. Wenn Sie einen Vorschlag machen, betonen Sie dabei,
dass dies nur ein Beispiel fur eine mogliche Ldsung ist. Es gibt diesen Ausspruch: ,Ratschlage sind auch
Schlage”. Ein selbst gefundener Losungsweg setzt enorm viel Kraft fir die Umsetzung frei. Deshalb ist es so
wichtig, dass jeder Partner oder vielmehr jedes Paar die eigenen L6sungen finden.

Vielleicht bedarf es einer Analyse der Situation. Denken Sie an das Beispiel mit dem Fahrradfahren. Diese
Analyse sollte jedoch unter dem Fokus stehen: Was kdnnte ich anders machen? Nicht die anderen, sondern
ich selbst. Beispiele: ,Was kann ich in die Beziehung einbringen, um das von mir gewlnschte Ziel zu erreichen?
Wie mochte ich zukinftig in bestimmten Situationen reagieren? Was mochte ich konkret tun, um ...?"

10  Funf einfache Gesprachstechniken
Um obige Ziele zu erreichen, kdnnen folgende fiinf Gesprachstechniken eine Hilfe sein:
10.1 ,Noch nicht”

Gerade am Anfang kann die Formulierung ,noch nicht” als Ermutigung eingesetzt werden. ,Du hast die Losung
noch nicht gefunden.” ,Er hat sich noch nicht verandert.” ,Ihr habt noch nicht den fir euch richtigen Weg
gefunden, um ... ,Deine Strategie ist noch nicht aufgegangen”.

Mit ,noch nicht” bringen Sie zum Ausdruck, dass es noch passieren kann, Sie die Hoffnung haben, dass es
geschafft wird. Ziele noch erreicht werden, Veranderungen noch méglich sind, Gewohnheiten noch anderbar
und Lésungen noch gefunden werden usw.

10.2 ,Sondern“

Wenn lange Beschreibungen erfolgen, wie es nicht sein soll, kann ich diese durch den Einwurf ,sondern”
unterbrechen. ,Ich will nicht ...” ,Im Augenblick ist es gerade nicht so schlimm ...” ,Ich kann es nicht mehr
ertragen.”

Das Wort ,,sondern” unterbricht erst einmal den Redeschwall des Gegentbers und ermdglicht Ihnen die Frage
zu stellen: ,Sondern: Was willst Du?" ,Sondern: Was ist gerade anders?” ,Sondern: Wie sollte es denn sein?”
Das Gesprach fuhrt weg vom Problem und wird zu einer méglichen Lésung gelenkt.

10.3 ,W"-Fragen stellen, die auf Veranderung ausgerichtet sind

Mit diesen Fragen werden die Gehirnzellen aktiviert. Die Geflihle treten in den Hintergrund. Wichtig ist jedoch
darauf zu achten, nicht nach dem augenblicklichen Gefuhlszustand zu fragen: z.B. ,Wie fuhlst du dich?". Denn
damit lenke ich den Blick zuriick auf das Problem. Im Text oben wurden bereits Beispiele angefuhrt, hier einige
weitere:

¢ Wie hast du es gemacht, dass ... ?
¢ Was wiinschst du dir stattdessen?
¢ Wann mdchtest du es in Angriff nehmen?
¢ Was wirdest du gerne daftir tun?

¢ Wie wiirdest du dich dann fiihlen?
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10.4 Vorwiirfe in Winsche umdeuten

Wenn eine Person Ihnen gegentber Vorwurfe, z.B. dem Partner betreffend, zum Ausdruck bringt, kénnen Sie
diese auffordern: ,Was wuinschst du dir stattdessen von ihm?*

Manchmal ist es fir uns einfacher zu sagen, was uns nicht gefallt, als das was wir eigentlich wollen. Mit dieser
Frage regen Sie lhr Gegenulber dazu an, dariber nachzudenken, was er eigentlich will. Nur wenn ihm dies selbst
klar ist, kann er es an seinem Partner kommunizieren und nur dann hat dieser die Moglichkeit, sein Verhalten
zu dndern. Wird hingegen ein Vorwurf kommuniziert, fihlen sich die meisten von uns angegriffen und gehen
in Verteidigung.

10.5 ,Angenommen...”

Eine weitere Moglichkeit, den Blick fir etwas Neues zu 6ffnen, besteht darin, eine Fiktion zu schaffen.
LAngenommen es ware so und so, was ware dann?" ,Angenommen du wulrdest so und so handeln, was wirde
sich verandern?”

Dies eignet sich besonders gut, wenn Sie einen Vorschlag machen méchten. Durch das Wort ,angenommen”
bringen Sie zum Ausdruck, dass es nur eine mégliche Idee ist und geben Ihrem Gegenuber die Chance, tUber
Alternativen ins Nachdenken zu kommen.

11 Schlusswort

Vielleicht haben Sie jetzt Lust bekommen, das eine oder andere auszuprobieren und einzulben. Viel Spafd und
Experimentierfreude wiinsche ich lhnen dabei. Behalten Sie dabei in Erinnerung: ,Ubung macht den Meister”.

Beachten Sie aber, dass kein Gesprach wie das andere und keine Situation wie die andere ist. Daher gilt es,
unsere Gesprachsfuhrung und die einzelnen Situationen immer wieder zu hinterfragen. Es ist gut sich in
diesem Spannungsfeld zu bewegen. Denn es befdhigt uns, uns auf einzelne Menschen einzulassen.

Ein Spannungsfeld birgt jedoch immer Herausforderungen. Diesen gilt es mutig entgegen zu gehen und uns
ggf. von anderen, z.B. aus dem Mentorennetzwerk oder durch ein Supervisionsangebot, unterstiitzen zu
lassen.
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