








Der Weg - ein Flow fiir Entwicklungs- und Transformationsarbeit

Beziehungsangebote

Als Facilitator und Facilitative Leader kénnen wir dies nutzen, um den Klienten bzw. das Klien-
ten-System, seine Verfassung und seine Lage besser zu verstehen. Zugleich kénnen und werden
wir viel tun fiir die Beziehung und Atmosphdre - bezogen auf unser eigenes Verhalten.

Wenn wir mit dem potenziellen Auftraggeber und weiteren Schliisselpersonen zusammentreffen,
betreten wir einen Kontext und ein Setting, das wir, wie oben beschrieben, zum Teil bereits mit-
gestalten konnten. Wir werden begriifit. Wir werden unter Umstdnden gefragt, wie die Anreise
war und ob wir etwas trinken mochten.®

Wihrend des ersten Kontakts nehmen wir wahr, beobachten und spiiren das Klienten-System.
Bemerkenswert sind dabei die Beziehungsangebote, die gemacht werden.

Wie ist die BegriifSung?

Musste man warten? Wo?

Wie ist das Setting vorbereitet?

Sind Machtdistanz oder gleiche Augenhdohe spiirbar?

Mit welchen Worten wird eingeleitet?

Wie ist die Atmosphare? Unprétentios, freundlich, offen oder dicht?
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,Wir mtissen mit der Feststellung beginnen, dass es bei allen menschlichen
Beziehungen um die Positionierung des Status geht und um das,

was Soziologen situative Eigenschaften’ nennen. Es ist menschlich, d

en Status und die Position erhalten zu wollen, von der wir glauben,

dass sie uns zustehen, egal wie hoch oder niedrig sie sein mag, und wir wollen
das tun, was situationsbedingt angemessen ist. Wir versuchen,

entweder einen Status héher zu kommen oder mit dem Anderen

gleich zu bleiben, und wir messen alle Interaktionen daran,

wie viel wir verloren oder gewonnen haben.”

(Edgar H. Schein)®

Wir versuchen mit dem Klienten, eine Beziehung zu etablieren, die den Status eines jeden im
Rahmen des Kontextes gleich wiirdigt. Als Facilitator und Facilitative Leader agieren wir aus
einem Verstdndnis, dass wir uns die Verantwortung fiir die Qualitdt unserer Welt teilen. Wir
verstehen Menschen als gleichwiirdige, denkende und fithlende Wesen. Zugleich gehen wir mit
dem Flow und weisen nicht auf unseren eigenen Status und unsere Bedeutung hin oder versu-
chen kiinstlich, einen Statusausgleich herbeizufithren. Ed Schein spricht an dieser Stelle von dem
Ziel, ein ,,Dream-Team® zu werden. Gunther Schmidt sagt zum Status zwischen Therapeut bzw.
Berater und Klient!?, dass es ihm um Augenhéhe mit seinem Gesprichspartner geht — oder im
Zweifel liegt der Berater ,.eins drunter®, wenn es um die Kompetenz fiir die verdnderungswiirdige
Situation geht.

Unsere Haltung und unser Auftreten sind gepréigt von den drei ,, U

1. Unverstellt: Wir sagen, was wir denken, wenn es uns stimmig und hilfreich erscheint.

2. Unaufgeregt: Wir sind entspannt und teilen uns die Verantwortung fiir die Qualitét.

3. Unprétentios: Wir sind genuin/echt und banalisieren eher, als das wir uns oder Dinge mysti-
tizieren oder kiinstlich tiberhohen.

Hinzukommen die in der ,Lebenslangen Praxis” ausgefithrten Werte, die Facilitation wirksam
machen: Bediirfnisfreiheit, Unerschrockenheit, Autonomie und Liebe (ab Seite 18).



3.2 Norden: INTENTION: Schaffung eines enttdauschungssicheren Kontrakts

Zu dieser Haltung und diesen Werten gesellen sich héaufig die Kreativitdt, die uns unsere Profes-
sion ermoglicht und die Freude, mit Menschen arbeiten und dem Leben dienen zu diirfen. Wir
sind uns bewusst, dass diese Arbeit ein Privileg ist.

Feinste Ebenen der Wirklichkeitsgestaltung

Wenn Menschen aufeinandertreffen, co-kreieren sie bewusst oder unbewusst den gemeinsamen
Begegnungsraum. Dies geschieht durch winzige, unmerkliche Anpassungen oder Nicht-Anpas-
sungen, durch verbale und non-verbale Riickmeldungen und vieles mehr.

Wir wollen an dieser Stelle illustrieren, auf welch feinen Ebenen, jenseits aller Checklisten und
Werkzeuge, Facilitatoren und Facilitative Leader fortwéhrend, Situation fiir Situation, Energien
einladen, Aufmerksamkeit bahnen, Dynamiken und Settings mitgestalten. Man kénnte dies auch
als Fithrung bezeichnen. Durch diese facilitative Fithrung entstehen Richtung, Beziehung, Ver-
trauen und nach und nach - vor allem durch explizite und implizite Angebote - Vereinbarungen
zur Art und Weise einer konstruktiven, potenzialorientierten Zusammenarbeit.

Praxistipps

Treffen wir auf einen sich beklagenden oder leidenden Klienten, kénnen wir— nahezu unmerklich -
eine dhnliche Atmung, Stimmlage und Kérperhaltung einnehmen und somit Rapport"! bilden, also
mit empathischer Aufmerksamkeit begleitend etwas fiir die leidende Seite des Klienten tun und
vermitteln: ,Ich sehe Sie. Ich verstehe Sie. Und: Ich méchte ein Vorgehen empfehlen, dass fiir eine
Situation - wie diese - hilfreich sein kénnte.” Zugleich werden wir vermutlich Zuversicht ausstrahlen
und, ohne den Kontakt zu verlieren, einen Hauch mehr Lebendigkeit oder Entschlossenheit in unsere
Art und Stimme legen, als es die Klientin tut, um zu verstehen zu geben: ,Ich bekomme mit, wie es
Ihnen derzeit geht, und ich danke lhnen fiir Ihre Offenheit. Jetzt lassen Sie uns schauen, was lhnen
helfen wiirde, einverstanden?”
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Ein weiterer Tipp bezieht sich auf den Raum und das Setting: Wenn wir gefragt werden oder vor Ort
die Méglichkeit besteht, das Setting zu wdhlen oder zu justieren, wiirden wir in der Regel ein Kreis-
Setting vorschlagen. Der Kreis symbolisiert ein Miteinander. Ein frontales Setting im Sinne von ,hier
die Klienten und auf der anderen Seite die Facilitatoren” erzeugt mitunter frontale Dynamiken von
Angebot und Nachfrage, oder gar Verhér. Das ,Die & Wir-Paradigma” haben wir bereits erwdhnt, es
zeigt sich auch in solch praktischen Dingen, wie wer wo sitzt. Das Setting zeigt Wirkung: Miteinander
oder Frontenbildung.
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