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Der Moderator/ die Moderatorin

wird von der Gruppe fiir die Dauer einer Beratungsrunde beauftragt

eroffnet und beendet die Beratungsrunde sowie deren einzelne
Phasen

achtet auf die Einhaltung der Rollenvorgaben, macht auf eventuelle
Abweichungen oder zu weit gehende Herausforderungen
aufmerksam

unterstiitzt den Fallerzahler durch aktives Zuhoren sowie
einfiihlendes Verstehen beim Finden der Schliisselfrage

leitet die Auswahl und Verabredung einer Beratungsmethode an

vergewissert sich, dass alle Teilnehmer dem Beratungsprozess
folgen kdnnen und die Zeitvorgaben beachten

fiihrt entweder selbst das Protokoll oder lasst sich dabei von einem
Berater unterstiutzen.

kann sich am Ende noch ein Feedback fiir die Art seiner Moderation
einholen



Der Fallerzahler/ die Fallerzahlerin

Steht mit seinem Fall und der damit verbundenen Schliisselfrage im
Mittelpunkt der Kollegialen Beratung

spricht Giber ein Praxisthema so anschaulich wie moglich und geht
dabei auch auf seine persdnlichen Gedanken, Bilder, Empfindungen
und Reaktionen ein

formuliert am Ende der Erzahlung seine Erwartungen an das
Beraterteam (wenn moglich schon als Schliisselfrage)

schlagt eventuell eine mogliche Beratungsmethode vor

hort den Beratern in der Beratungsphase zu und lasst ihre Ideen,
Assoziationen und Anregungen auf sich wirken

gibt erst in der Schlussphase der Beratung gibt ein Feedback, z.B.
Was ist mir klar geworden? Was ist bei mir angekommen?
Welche Anregungen sind fiir mich besonders wichtig?
Was werde ich jetzt konkret tun? Wie mache ich weiter?
Welche Rosinen waren unter den Ideen, die mir besonders gut schmecken?
Welche sauren Trauben waren dabei, die noch Zeit zum Reifen brauchen?



Das Beraterteam

betrachtet den Fallerzahler als Experten in seinem persdnlichen
Anliegen, seinen Interessen und Fahigkeiten

sucht den Dialog auf gleicher Augenhdhe, respektiert die Perspektive
des Fallerzahlers, unterstiitzt ihn emotional und nimmt sein Anliegen
oder seine Sorge ernst

Jeder Berater kann am Ende eine personliche Bilanz fiir sich ziehen,
wenn er sich durch manche Themen besonders beriihrt fiihlt, z.B.

Was geht mir im Augenblick durch Kopf und Bauch?

Was nehme ich fiir meine eigene Arbeit in der Schule mit?

Welche Aspekte aus der Fallerzahlung kann ich besonders gut nachvollziehen?

- Unterschiedliche Fachkompetenzen innerhalb des Beraterteams sind
ausdriicklich erwiinscht, da sie neue, auch ungewdhnliche Perspektiven
und Handlungsspielrdume erschlieRen lassen. Es geht also um
partnerschaftliche Reflexion, nicht um Markierungen von Fachwissen
oder hierarchischen Positionen.
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,Brainstorming*

Das ldeensammeln ist eine gute Methode,
wenn der Fallerzahler eine Vielfalt von
Losungsideen wiinscht.

Brainstorming lebt von der Uberzeugung,
dass Quantitat Qualitat hervorbringt. Hier
gelten vier wichtige Regeln, auf die der
Moderator ausdriicklich hinweisen sollte:
— Quantitat statt Qualitat!

— Alle Ideen sind erwiinscht!
— |deen weiterentwickeln!

— Kritik ist verboten!




,Kopfstand-Brainstorming*

Diese Methode ist eine gute Alternative zur
herkommlichen Ideensammlung und erzeugt oft
ungewodhnliche Perspektiven fiir festgefahrene
Situationen.

Die Berater sammeln Ideen dazu, was der Fallerzahler
alles tun kann, um das Gegenteil dessen zu erreichen,
was er laut seiner Schliisselfrage eigentlich mdchte.

Leitfrage: Wie kann sich die problematische Situation
verschlimmern?

Am Ende werden die gesammelten Ideen wieder
»zurlick auf die Beine gestellt®, indem sie passend zur
urspriinglichen Schliisselfrage umformuliert werden.




,Gute Ratschlage® ﬂ ﬂ’f{

Auf Ratschldage reagieren wir oft mit innerem Unwillen,
auferdem sind sie im Bereich der sozialen Arbeit geradezu
verpont (,,Ratschldge sind auch Schldage.”).

Bei dieser Methode geht es jedoch ausdriicklich darum, dem
Fallerzahler alle moglichen Tipps, Ratschlage und
Empfehlungen zu erteilen.

»Mein Tipp: ...“
,lch rate lhnen, ...“

»lch empfehle Ihnen, ...“
,Mein Hinweis: ...“

Durch die jeweiligen Eingangsformeln wird dabei
unterstrichen, dass es sich nicht um versteckte Empfehlungen
handelt, und der Fallerzahler behdlt das Recht, Ratschlage
abzulehnen oder anzunehmen.



)))) ,Resonanzrunde®

In der Resonanzrunde dufdern die Berater, was sie
wahrgenommen, was sie personlich empfunden
haben und was in ihnen gedanklich vorging, als
sie die Spontanerzahlung horten.

Die Gedanken und Gefiihle der Berater kbnnen
dem Fallerzahler Hinweise auf verschiedene
Facetten seiner Erzahlung geben.

Durch die Anteilnahme und das Verstandnis der
anderen fiir seine Situation wird ihm der Riicken
gestarkt.



SErfolgsmeldung®
Der Fallerzahler berichtet von einer Situation,

in der ihm aus seiner Sicht etwas
Uberraschenderweise gut gelungen ist.

Die Berater diskutieren die Faktoren,
Fahigkeiten und Verhaltensweisen, welche zu
diesem Erfolg gefiihrt haben.

Der Fallerzahler erhalt so ein Spiegelbild
seiner Talente, anhand derer er sich zukiinftig
in dhnlichen Situationen besser orientieren
kann.



S2Actstorming®

Das Actstorming unterscheidet sich vom Brainstorming
darin, dass bei dieser Methode verschiedene Verhaltens-
oder Formulierungsvorschldge in wortlicher Rede
gegeben werden.

Actstorming eignet sich immer dann, wenn der
Fallerzahler konkrete Anregungen braucht, wie er sich
einer Person gegeniiber ausdriicken soll.

Zum Actstorming wird in der Mitte des Stuhlkreises ein
kleines Szenario aus zwei zusatzlichen Stiihlen
aufgebaut: ein Stuhl fiir die Berater und ein Stuhl
geghenUber, der symbolisch fiir die Rolle des Fallerzdhlers
stent.

Nacheinander setzen sich die Berater auf den ersten
Stuhl und formulieren ihre Ideen.



W] . Sharing: Als es mir einmal
ahnlich ging...“

Das Sharing empfiehlt sich immer dann, wenn das
Thema emotional sehr aufgeladen ist, nach dem
Motto: Geteiltes Leid ist halbes Leid.

Leitfrage: An welche eigene Erfahrung erinnert
mich die Falldarstellung oder ein Teil davon?

Die Berater beschreiben ihre Erinnerungen kurz in
ein bis zwei Satzen.

Der Schwerpunkt liegt hier nicht auf der Frage:
~Wie habe ich es geldst?*, sondern eher: ,,Wie
habe ich mich gefiihlt?“ oder ,,Was habe ich
damals gedacht?*




,<Zweil wichtige Informationen‘

Manchmal wirkt eine Fallerzahlung auf Zuhorer
unstrukturiert und ungeordnet.

Um in einer komplexen Geschichte fiir etwas Ordnung
zu sorgen, bendtigt der Fallerzahler Struktur und
Akzentsetzungen.

Die Methode bietet ihm eine inhaltliche Resonanz auf
seine Erzahlung.

Leitfrage: Was sind fiir mich die zwei wichtigsten
Informationen in der Fallerzahlung in Bezug auf die
Schliisselfrage?

Die Betonung zweier wichtiger Informationen soll den
Fallerzahler dazu anregen, diese beiden miteinander in
Beziehung zu setzen, seine Situation neu zu deuten
und neue Handlungsmoglichkeiten zu erkennen.




,Kurze Kommentare*

Der Fallerzahler wiinscht sich von den Beratern
Stellungnahmen in alle modglichen Richtungen.

Leitfrage: Was ist mir am Inhalt oder an der Art der
Fallerzahlung aufgefallen?

Die Berater auRern spontan entstandene Anregungen,
Beflirchtungen, Hypothesen, Assoziationen,
Vorschldage, Ratschlage, Warnungen.

Sie haben dabei grof3e stilistische Freiheiten, sie
achten aber darauf, dass ihre Kommentare
wertschdtzend, vielfdltig und pragnant ausfallen.

Fragen an den Fallerzahler sind auch hier nicht
erwinscht.




- ,0Offene Fragen®

—_—
Die Berater geben dem Fallerzahler wertvolle
Denkanstofie, indem sie Fragen formulieren,
die er fiir sich beantworten sollte, um sein
Problem besser ldsen zu konnen.

Leitfrage: Welche Fragen hat der Fallerzahler
wahrscheinlich noch nicht beachtet,
bearbeitet und beantwortet?

Die Berater sehen dabei einander an, wenden
sich also nur indirekt an den Fallerzahler.




,Hypothesen entwickeln®

Hypothesen sind Annahmen liber Zusammenhange in unserer
komplexen Umwelt. Sie enthalten Vermutungen iiber Ursachen
von Ereignissen, Uber Erklarungen von Verhalten, liber
Bedeutungen von Erlebnissen oder iiber Absichten von
Menschen.

Leitfragen: ,,Wie lassen sich die beschriebenen Ereignisse

noch erklaren?“, ,,Wie kommt das Geschehen zustande?¥,

»Welche Erklarungen fiir das Verhalten von X und Y sind

auf’erdem denkbar?“, ,,Welche Motive kdnnte X gehabt

Eagen?“, »Welche Bedeutung kdonnte dieser Aspekt fiir Y
aben?*

Die Berater duBern ihre Hypothesen, ohne sie oder einander
zu bewerten.

Der Fallerzahler schatzt die Hypothesen ein: Welche sind
zutreffend? Welche sind zu verwerfen? Welche sind zu
Uberpriifen oder zu beobachten?
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,Die zweite Seite der Medaille’

Der Fallerzahler berichtet von Schwierigkeiten und
Misserfolgen, seine Moglichkeiten erscheinen
erschopft und Erfolge nicht absehbar.

Leitfrage: Welche positiven Aspekte lassen sich in

der Erzahlung und im Verhalten des Fallerzahlers
entdecken? Welche Starken, Erfolge und
Fortschritte lassen sich bei ihm vermuten?

Die Berater formulieren nacheinander jeweils
einen positiven Aspekt oder eine Anerkennung.

=0



,,Identifikation“ii

Die Berater schliipfen in die Gedanken- und
Gefiihlswelt der in der Fallerzahlung
erwahnten Beteiligten.

_eitfragen: Wie wiirden die

nteraktionspartner die Situation
peschreiben? Wie empfinden sie, was denken
sie Uiber die Problemsituation? Wie sehen sie
den Fallerzahler?

Die Berater sprechen aus diesen Rollen
heraus bis der Moderator sie auffordert, sich
wieder ganz in ihre eigenen Rollen zu
begeben.




.l‘ LKreuzverhor

Der Fallerzahler prasentiert ein geplantes
Vorhaben. Er mochte moglichen Risiken,
Gefahren und Fallstricken vorbeugen.

Leitfrage: Was wurde bislang nicht beachtet
oder berticksichtigt?

Die Berater hinterfragen das Vorhaben
kritisch, indem sie Bedenken und Einwande
in Frageform benennen?

Der Fallerzahler kann schweigen oder in
knappen Sdtzen antworten.




