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Abstract

Die Beziehungs- und Rollengestaltung ist ein wichtiger Faktor fiir den Beratungserfolg. Die
vorliegende Arbeit geht der Fragestellung nach, wie der Einsatz der GUIDE-Drehscheibe die
Beziehungs- und Rollengestaltung in der Laufbahnberatung unterstiitzen kann. Ziel dieser
Untersuchung ist es, diese Forschungsfrage zu beantworten und daraus
Handlungsvorschlage abzuleiten. Bisher wurde sehr wenig in der wissenschaftlichen
Literatur Uber dieses Thema geschrieben. Nach der Klarung der Hauptbegriffe dieser Arbeit
— Guide-Modell, Guide-Drehscheibe sowie Beziehungs- und Rollengestaltung — werden im
empirischen Teil die Resultate von flinf Experten-Interviews dargestellt und diskutiert. Die
Untersuchung zeigt, dass die Anwendung der Drehscheibe unterstitzend auf die
Beziehungs- und Rollengestaltung wirkt. Im Bereich Beziehungsgestaltung ist ihr Einsatz
hilfreich zur Formulierung der Beratungsziele und deren Uberpriifung sowie zum Erklaren,
zur Visualisierung und zum Besprechen der Prozesse und Inhalte der Beratung. Sie ist auch
natzlich, um Zeit und Aufwand im Prozess zu besprechen, Wertschatzung, Komplimente und
bestarkende Rickmeldungen auszudriicken und eine gemeinsame Sprache zu entwickeln.
Im Bereich Rollenklarung/Rollengestaltung hilft die Drehscheibe den Kunden aufzuzeigen,
dass ihre aktive Rolle von grosser Relevanz fur einen gelungenen Beratungsprozess und
eine erfolgreiche Laufbahngestaltung ist. Aus der Interpretation der Ergebnisse werden

Handlungsvorschlage fiir die Beratungspraxis abgeleitet.
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1 Einleitung
1.1 Motivation, Fragestellung und Ziel

Vor einem Jahr, im November 2021, hat der Autor der vorliegenden Arbeit eine Fortbildung
besucht Gber das Beratungskonzept der BSLB des Kantons St. Gallen, das stark auf dem
Guide-Modell basiert. Dank dieser Fortbildung durfte er das Guide-Modell sowie die
Kompass-Drehscheibe (s. Abbildung 6) kennen lernen. Diese Scheibe stellt eine Moglichkeit
dar, das GUIDE-Modell in der Beratung anzuwenden. Der Autor war — und er ist noch —
begeistert von der Ganzheitlichkeit dieses Modells, das die wichtigsten Ressourcen fur eine
gelungene berufliche Laufbahn betrachtet. Seither benutzt er mit viel Freude das Guide-
Modell und die Drehscheibe in seinem Beratungsalltag, sowohl in der Berufsberatung als

auch in der Laufbahnberatung.

Dank der Anwendung der Kompass-Drehscheibe hat er den Eindruck, dass seine
Beratungen kompetenter und professioneller geworden sind. Ausserdem fuhlt er sich
sicherer in der Beratungstatigkeit. Die Beziehungs- und Rollengestaltung in den Beratungen
sind auch besser geworden: Die Kunden wissen genauer, was eine Berufs- oder
Laufbahnberatung beinhaltet, was sie vom Beratungsprozess erwarten kénnen, sind
informiert Gber die Phasen im Beratungsprozess sowie Uber die Ressourcen, welche flr ein
gelungenes Berufsleben zentral sind. Ausserdem fallt ihm die Rollenklarung und die

Rollengestaltung mittels der Drehscheibe einfacher.

Die Beratungsbeziehung ist ein sehr wichtiger Faktor fir den Erfolg einer Beratung
(Grolimund, 2017; Hirschi, 2011) und ein Thema, das dem Autor am Herzen liegt. So ist die
Idee dieser Arbeit entstanden, eine Kombination der drei Elemente, welche ihn begeistern:

Guide-Modell, Drehscheibe und Beratungsbeziehung.

Um das grosse Potenzial der Drehscheibe im Bereich Beziehungs- und Rollengestaltung
noch besser ausnutzen zu kdnnen, hat sich der Autor entschieden, diesem Thema seine
Masterarbeit zu widmen. Die Hauptfragestellung dieser Arbeit ist die Folgende: «Wie kann
der Einsatz der Kompass-Drehscheibe die Beziehungs- und Rollengestaltung in der
Laufbahnberatung unterstitzen?» Das Ziel ist es, diese Frage zu beantworten und daraus

Handlungsvorschlage abzuleiten.

Das Thema dieser Masterarbeit ist nicht nur relevant fur den Autor und seine alltégliche

Beratungstatigkeit, fur seine Arbeitskollegen/innen im Kanton St. Gallen und im Oberwallis,
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welche die Drehscheibe in ihrem Beratungsalltag anwenden, sondern auch fir alle
Beratungspersonen, die Viamia-Beratungen durchfihren. Diese Beratungen basieren stark
auf dem Guide-Modell. Die vorliegende Arbeit liefert allen Laufbahnberatenden wertvolle
Inputs, welche mit einem zeitgemassen und ressourcenorientierten Modell arbeiten mdchten
und sich mit dem Thema der Beziehungs- und Rollengestaltung auseinandersetzen

mochten.

1.2 Gliederung und Abgrenzung

Nach der Einleitung werden im Kapitel 2 die theoretischen Grundlagen erarbeitet. Das
Guide-Modell wird vorgestellt sowie seine theoretische Fundierung. Anschliessend wird der
Begriff ,Beziehungsgestaltung“ aufgrund der Definition von Hirschi und Bamberger erlautert.
In Bezug auf die Rollenklarung und die Rollengestaltung wird der Autor auf die zentralen
Begriffe von ,Prozess- und Expertenberatung” sowie ,Coach- und Expertenrolle” eingehen.
Am Ende dieses Kapitels werden Ziel und Nutzen der Drehscheibe im Allgemeinen
beschrieben sowie der aktuelle Stand der Literatur bezuglich der Forschungsfrage dieser
Arbeit. Im Kapitel 3 wird das methodische Vorgehen der Untersuchung veranschaulicht. Finf
problemzentrierte Interviews wurden mit flinf Berufs-, Studien- und Laufbahnberatenden der
BSLB Oberwallis durchgefiuhrt und mit der Inhaltsanalyse nach Mayring ausgewertet. Nach
dem methodischen Teil werden im Kapitel 4 die Ergebnisse der fliinf Experten-Interviews
zusammengefasst und mit aussagekraftigen Zitaten der Befragten untermauert. Im Kapitel 5
werden die Ergebnisse der Interviews angesichts der Theorie und der Forschungsfragen
diskutiert. Im letzten Teil, Kapitel 6, wird eine kritische Reflexion der Arbeit durchgeflhrt.
Anschliessend wird die Bedeutung fiir die Praxis der vorliegenden Untersuchung erlautert

und auf mégliche weitere Forschungsgebiete hingewiesen.

Da der Rahmen dieser Arbeit begrenzt ist, wird der Fokus ausschliesslich auf die
Laufbahnberatung gelegt und nicht auch auf die Berufs- und Studienberatung. Die
Begrindung ist, dass der Autor zum Zeitpunkt des Entscheides am meisten Erfahrung in der

Anwendung der Drehscheibe in diesem Bereich hatte.

Um den Lesefluss zu vereinfachen, wird an gewissen Stellen nur die mannliche Form

angewendet. Beide Geschlechter sind darunter gemeint.
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2 Theoretische Grundlagen

In diesem Kapitel werden das Guide-Modell sowie die Komponenten einer gelungen
Beratungsbeziehung nach Hirschi und Bamberger beschrieben. Der Begriff
«Rollengestaltung» wird anschliessend erlautert. Am Schluss werden Ziel und Nutzen der

Drehscheibe und der Forschungsstand Uber die Hauptfrage dieser Arbeit erklart.

2.1 Das Guide-Modell

In diesem Teil wird auf die Hauptelemente des Guide-Modells eingegangen sowie auf seine
theoretische Fundierung — das Karriere-Ressourcen Modell und das Grundlagenmodell zum

wirksamen Karriere-Coaching.

2.1.1 Beschreibung des Modells

Das Guide ist ein ressourcen- und Iésungsorientiertes Beratungsmodell, welches von der
Berufs-, Studien- und Laufbahnberatung Oberwallis entwickelt wurde. Hinter seiner
Entstehung steht der Wunsch «nach einer theoriegeleiteten Struktur, anhand welcher
Klient/innen ganzheitlich, effizient und wirksam in ihrer selbstgesteuerten
Laufbahnentwicklung unterstitzt werden kénnen.» (Andres Roduit & Walter, 2021, S. 409)
Seit Anfang 2018 wird das Guide im Beratungsalltag der BSLB Oberwallis angewendet
(Andres Roduit et al., 2018) und basiert auf dem Karriere-Ressourcen Modell sowie auf dem
Grundlagenmodell zum wirksamen Karriere-Coaching. Diese beiden Modelle von Hirschi
werden im nachsten Kapitel ausfuhrlich beschrieben. Ziel der Beratungen nach dem Guide-
Modell ist es, die Kunden zu befahigen, ihre berufliche Laufbahn aktiv zu gestalten, indem

wichtige Ressourcen erkannt, gestarkt und angewendet werden (BSL Oberwallis, 2018).

Der Name «Guide» (im Englischen «fuhren», «lenken, «den Weg zeigen») orientiert sich an
den von Hirschi genannten «inneren Kompass», welchen jeder Mensch zur Gestaltung
seiner Laufbahn braucht und der «die Orientierung an persénlichen Werten und die
Selbstgestaltung des eigenen Weges symbolisiert.» (Andres Roduit & Walter, 2021, S. 406)
Dieser Orientierungsaspekt ist auch in der graphischen Darstellung des Modells klar sichtbar
(s. Abbildung 1). Dartber hinaus bildet das Wort Guide die Anfangsbuchstaben der vier
Beratungsmodule, die den Beratungsprozess charakterisieren: G (Gap), Ul (Understanding
and improving), D (Developing solutions) und E (Executions). In der Mitte des Modells
stehen die Aktivitdten und die Ressourcen. Durch die Aktivitdten werden die Ressourcen, als

Zahnrader dargestellt, in Gang gesetzt, genutzt und weiterentwickelt. Die Ressourcen
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beeinflussen sich gegenseitig. Sie kdnnen sich wechselseitig starken, wenn sie entwickelt
werden oder sich hemmen, wenn sie schwach sind. Ressourcen und Aktivitdten sind auf die
vier Beratungsmodule ausgerichtet und werden in ihnen besprochen, genutzt und entwickelt.
Diese Module sind ineinandergreifend und spiralférmig abgebildet, da der Ubergang von
einem zum anderen fliessend ist und auch, weil sie in der Praxis nicht immer klar

voneinander abgrenzbar sind (Andres Roduit & Walter, 2021).

Abbildung 1: Guide-Modell (BSL Oberwallis, 2020)

In den folgenden Zeilen werden die Inhalte des Guide-Modells im Sinne von Karriere-

Ressourcen und Aktivitaten genauer beschrieben sowie die vier Beratungsmodule.

Die Karriere-Ressourcen sind Wissen und Kompetenzen, Umfeld, Psychologische

Komponenten, Identitat und Motivation:
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- Wissen und Kompetenzen: Zu dieser Ressource zahlt Bildung, berufliche Erfahrung,
fachubergreifende Kompetenzen, aber auch Informationsressourcen wie Kenntnisse
des Bildungssystems und des Arbeitsmarktes.

- Umfeld: Diese Ressource beinhaltet nebst privaten und beruflichen Kontakten und
ihre Unterstutzung in der beruflichen Entwicklung auch die
Entwicklungsmoglichkeiten im aktuellen Unternehmen und die Unterstlitzung von
Institutionen (IV, RAV, BSLB, etc.).

- Identitat: Dieser Bereich bezieht sich auf die Kenntnisse Utber die eigenen Interessen,
Starken, Werte, Ziele sowie auf die Bedeutung der Arbeit im Leben der Person.

- Psychologische Komponenten: Dazu gehdren neben stabileren
Personlichkeitsmerkmalen wie Gewissenhaftigkeit, Offenheit fir Erfahrungen oder
Extraversion auch leichter veranderbare Merkmale wie Zutrauen in die eigenen
Fahigkeiten zur erfolgreichen Gestaltung der beruflichen Laufbahn, Hoffnung,
Karriere-Optimismus und Fahigkeiten mit Stresssituationen und Herausforderungen
umzugehen.

- Motivation: Sie ist verbunden sowohl mit dem Bereich Identitat als auch mit den
psychologischen Ressourcen und besteht aus Zielklarheit, Wichtigkeit von Arbeit,
emotionaler Verbundenheit mit der Berufsrolle und Zutrauen (Andres Roduit &
Walter, 2021; BSL Oberwallis, 2018).

Die Aktivitaten sind sehr wichtig, um die oben genannten Ressourcen zu starken und fur den
objektiven (z.B. hohes Gehalt) und subjektiven (z.B. Sinnhaftigkeit der Arbeit)
Laufbahnerfolg. Dazu gehoéren z.B.:
- lernen und sich aus- und weiterbilden: relevantes Arbeitswissen und
Berufsfahigkeiten erweitern und a jour halten
- netzwerken: zur Entwicklung der eigenen Laufbahn soziale Kontakte aufbauen,
pflegen und nutzen (z.B. potenzielle Arbeitgeber, Arbeitskollegen, Kunden,
Mentoren)
- sich informieren: Uber Berufs- und Laufbahnmdglichkeiten recherchieren (BSL
Oberwallis, 2018).

Ressourcen und Aktivitaten spielen eine zentrale Rolle in den verschiedenen Phasen des
Beratungsprozesses. Diese Phasen oder Schritte - die sogenannten Beratungsmodule -

werden jetzt erlautert.
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Gap — Ausgangslage erfassen:

In diesem Modul werden das Anliegen und die Ausgangslage des Kunden erfasst. Der
«Gap» (Divergenz, Kluft) zwischen dem Ist-Zustand und dem Soll-Zustand in der Zukunft
wird besprochen. Die Laufbahnressourcen und wichtige Aktivitdten zur Laufbahngestaltung
werden erhoben. Beratungsziele und Inhalte werden vereinbart. Die Beratungsbeziehung
wird aufgebaut (BSL Oberwallis, 2020).

Understanding and Improving - Erweitern der Kenntnisse:

Im zweiten Modul erweitert der Kunde seine Kenntnisse Uber sich selbst und tUber die
Maéglichkeiten bezlglich Bildung und Berufe. Er verbindet anschliessend diese zwei
Bereiche. Ein wichtiger Bestandteil dieses Moduls ist das Bewusstwerden der eigenen gut
beziehungsweise weniger gut ausgepragten Ressourcen und ihrer Rolle und Bedeutung, um
den Wunschzustand zu erreichen. Zur Zielerreichung werden Laufbahnressourcen und
Aktivitaten thematisiert, gefordert und genutzt (BSL Oberwallis, 2018).

Developing solutions - Lésungen erarbeiten:

Aufgrund der in den vorherigen Modulen erarbeiteten Kenntnisse werden
Handlungsoptionen erarbeitet. Diese werden dann auf Vor- und Nachteile fur sich selbst und
fur relevante Bezugspersonen evaluiert. Informationen in Bezug auf den Arbeitsmarkt und
das Bildungssystem werden mitbertcksichtigt. Auch in diesem Modul werden
Laufbahnressourcen und Aktivitaten entwickelt und genutzt. Beispielweise konnte eine
Vertiefung oder Erweiterung von Kenntnissen im Bereich Berufe, Weiterbildungen,
Arbeitsmarkt oder Persdnlichkeit nétig sein, um die erarbeiteten Optionen zu bewerten. Der
Umgang mit Hindernissen sowie die Entscheidungsmethoden kénnen thematisiert werden
(ebd.).

Execution - Umsetzen und (berpriifen:

In diesem Schritt geht es um die Erarbeitung eines Handlungsplanes zur Zielerreichung.
Eine positive Haltung gegenuber den nachsten Schritten und der Zielerreichung wird
geférdert sowie das Vertrauen in die eigenen Kompetenzen gestarkt. Es wird definiert, wann
und wie die Zielfortschritte Uberprift werden. Karriere-Ressourcen sowie Aktivitaten werden
weiterhin angewendet und gestarkt. Diesbezuglich Uberlegt sich der Kunde, welche
Ressourcen er fur die Umsetzung seines Handlungsplans besitzt und welche er noch
aufbauen muss. Je nach Beratungsziel kann eine Unterstitzung des Kunden im
Bewerbungsprozess sinnvoll sein. Am Ende des Beratungsprozesses erfolgt eine Reflexion
Uber die Beratung. Man geht zum ersten Modul zurtick und tberprift, ob der «Gap», die

Divergenz geschlossen werden konnte. Der Kunde reflektiert den gesamten Prozess und
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macht sich Gedanken Uber Veranderungen seit Beginn und Uber seine Erkenntnisse.
Beratungsziele werden Uberprift sowie die Entwicklung von Karriere-Ressourcen und
Aktivitaten (BSL Oberwallis, 2020).

2.1.2 Theoretische Fundierung

In diesem Teil werden die zwei Modelle von Hirschi, das Karriere-Ressourcen Modell sowie
das Grundlagenmodell zum wirksamen Karriere-Coaching, vorgestellt, an die das Guide-

Modell sich stark inspiriert.

Das Grundlagenmodell zum wirksamen Karriere-Coaching
Dieses Modell beinhaltet vier zentrale Inhalte, welche als Pyramide dargestellt werden
kdnnen (s. Abbildung 2).

Einstellung
zum Selbst und
Karriere

Fihigkeiten zur
Karriereplannung

Kenntnis der
beruflichen
Moglichkeiten

Kenntnis der
eigenen Person

Abbildung 2: Inhalte des Karriere-Coachings (Hirschi, 2011, S. 304)

Die Basis der Pyramide besteht aus zwei Wissensbereichen, die die Voraussetzung fur eine
gute Karriereplanung bilden. Der Erste ist die Kenntnis der eigenen Person, d.h. im Klaren
zu sein bezlglich der eigenen Interessen, Fahigkeiten und Werte. Der Zweite ist die
Kenntnis der beruflichen Mdglichkeiten. Hierzu gehéren sowohl das Wissen uber Merkmale
der Berufe und Berufsfunktionen als auch tber Organisationsstrukturen und die Arbeitswelt
im Allgemeinen (Hirschi, 2011). Die Fahigkeiten zur Karriereplanung beziehen sich auf vier
Hauptkompetenzen. Hirschi (ebd.) erlautert sie folgendermassen:
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1) Kommunikation: Die Divergenz zwischen dem aktuellen und einem erwlinschten
Zustand erkennen; 2) Analyse: Beziehungen zwischen den verschiedenen
Komponenten der aktuellen Situation herstellen; 3) Synthese/Bewertung: Mégliche
Alternativen zur Lésung des Anliegens generieren und diese bewerten; und 4)

Umsetzung: Formulieren von Strategien zur Umsetzung der Entscheidung. (S. 304)

Auf der Spitze der Pyramide befindet sich der Bereich der Einstellungen zum Selbst und zur
Karriere. Es handelt sich um emotionale, kognitive und motivationale Komponenten, die das
Selbstbild und die Karriere betreffen. Darunter gehéren Einstellungen beziglich der
Selbstwirksamkeit die eigene Laufbahn erfolgreich zu gestalten oder zu Ressourcen und
Hindernisse im Umfeld, welche fir die Laufbahnentwicklung unterstitzend oder hemmend
sein kdnnen. Ein wirksames Karriere-Coaching sollte alle vier beschriebenen Inhalte

berlcksichtigen (ebd.).

Im folgenden Bild wird ein idealtypischer Ablauf eines Karriere-Coachings dargestellt:

Wissen, dass ich einen
Karriereentscheid

, treffen muss

Umsetzung meines
Karriereplans

N

Verstindnis von mir
selbst und meinen
Morglichkeiten

Karriereoptionen
erabeiten und
bewerten

Abbildung 3: Idealtypischer Ablauf eines Karriere-Coachings (Hirschi, 2011, S. 305)

Im Coaching-Prozess unterscheidet Hirschi vier Phasen:
1) In der Kommunikationsphase werden das Anliegen und die aktuelle Situation

analysiert, Ziele und Inhalte des Coachings vereinbart und eine gute Coachings-
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Beziehung aufgebaut. Wichtige Fragen dieser Phase sind folgende: «Was denke und
fuhle ich bezlglich meiner Karriere in diesem Moment?» und «Was erhoffe ich als
Resultat des Karriere-Coachings zu erreichen?» (Hirschi, 2011, S. 305)

In der Analyse-Phase geht es um die Erweiterung der Kenntnisse Uber sich selbst
sowie Uber berufliche Mdglichkeiten und darum beide Bereiche zu verbinden. Die
Hauptfrage ist hier: «Was sind die Griinde fir die Divergenz zwischen meinem
momentanen Zustand der Unentschlossenheit und einem eher erwiinschten Zustand
der Entschiedenheit?» (ebd.)

In der Synthese/Bewertungsphase werden Handlungsoptionen generiert und nach
ihren Vor- und Nachteilen bewertet. Die zwei zentralen Fragen dieser Phase lauten:
«Welches sind die moéglichen Handlungspléane, die zur Reduktion oder Aufthebung
der Divergenz dienen konnten?» (ebd., S. 306) und «Welche Alternative ist der beste
Handlungsplan fir mich?» (ebd.)

In der Umsetzungsphase wird ein Plan erstellt, um die ausgewahlte Option zu
verwirklichen. Die wichtigste Frage dieses Coaching-Schrittes ist: «Wie kann ich
meinen Karrierewunsch in einen Handlungsplan Uberfiihren und diesen Plan
umsetzen?» (ebd.) Anschliessend an diese Phase findet eine Riickkehr an die
Kommunikationsphase statt, wo man bespricht, ob die Divergenz zwischen Ist- und
Wunschzustand befriedigend geschlossen werden konnte. Wenn dies nicht der Fall

ist, ist ein weiter Durchlauf der vier Phasen sinnvoll.

Das Karriere-Ressource Modell

Es gibt zahlreiche Modelle, die illustrieren, welche Faktoren flir eine erfolgreiche

Laufbahngestaltung relevant sind. Hirschi (2015) erklart wie folgt, warum das Karriere-

Ressourcen Modell entstanden ist: «Mit dem Ziel ein Ubersichtliches, integratives

Modell Gber diese Modelle und Forschungsbefunde zu schaffen, habe ich das Karriere-

Ressourcen Modell entwickelt.» (S. 6) Es handelt sich um ein fiinf-Faktoren Modell, das vier

Ressourcen und das proaktive Laufbahnmanagement beinhaltet (s. Abbildung 4). Die vier

Ressourcen sind die Folgenden:

Identitats-Ressourcen
Human-Kapital- Ressourcen
Psychologische Ressourcen

Soziale Ressourcen
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(. Beispiel Komponenten: «Beispiel Komponenten: A
Selbstkonzeptklarheit, Bildung,
Zielklarheit, Zielkongruenz Schliisselkompetenzen,
Fachkompetenzen,

/— kognitive Fahigkeiten

Identitats- Human-Kapital
Ressourcen Ressourcen

Lo
o 4§ ' N\
L oo Ao
AS
Psychologische Soziale
Ressourcen Ressourcen

Beispiel Komponenten:
Optimismus, Hoffnung,
Selbstvertrauen, Resilienz

Abbildung 4: Das Karriere-Ressourcen Modell (Hirschi, 2013, S. 21)

Diese Ressourcen sind nicht stabile Eigenschaften einer Person, sondern es ist mdglich, sie
durch ein proaktives Laufbahnmanagement zu entwickeln. Unter «proaktives
Laufbahnmanagement» versteht Hirschi z.B. Berufsexploration, Laufbahnplanung und
Netzwerkbildung (Hirschi, 2015). Jede Ressource besteht aus verschiedenen Komponenten,
wie die Abbildung klar veranschaulicht. Im Guide-Modell ist die Ressourcen-Bezeichnung
teilweise anders: Umfeld anstatt soziale Ressourcen, Wissen und Kompetenzen statt
Human-Kapital-Ressourcen. Die Inhalte der Ressourcen im Guide und im Karriere-
Ressourcen-Modell sind ungefahr die gleichen. Im Kapitel 2.1.1 wurden die vier Ressourcen

bereits beschrieben.

Diese vier Ressourcen sowie das Laufbahnmanagement spielen eine zentrale Rolle fir eine
erfolgreiche Laufbahngestaltung. Zahlreiche Studien haben betont, dass die Ressource
Human-Kapital mit dem objektiven Laufbahnerfolg (hohem Gehalt, Prestige des Berufes,
Beforderungen) zusammenhangt und kaum mit dem subjektiven (personlicher
Arbeitszufriedenheit). Das zeigt, dass Humankapital-Ressourcen allein fir eine sowohl
objektive als auch subjektive erfolgreiche Laufbahn nicht ausreichend sind. Gemass den
Studien haben soziale Ressourcen eine positive Auswirkung auf den objektiven und
subjektiven Erfolg, aber am meisten auf den subjektiven. Die Laufbahnforschung hebt auch

hervor, dass psychologische Ressourcen allgemein fir die subjektive Arbeitszufriedenheit
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wichtig sind. Darlber hinaus sind empirische Studien zum Resultat gekommen, dass
Identitatsressourcen fur den subjektiven Laufbahnerfolg zentral sind. Das heisst, die Klarheit
Uber die eigenen beruflichen Interessen und Ziele ist wichtig fur die Arbeitszufriedenheit
(Hirschi, 2015).

Hirschi (2012) erlautert, dass die Ressourcen nicht unabhangig voneinander sind, sondern
dass sie zusammenhangen. Ein Mangel bei einer Ressource kann nicht mit einer sehr
starken Auspragung von einer anderen Ressource kompensiert werden:

The four resources as a whole represent an integrated resource model because all
four resources are proposed to work in tandem in promoting successful career
development. As such, in order to allow successful SDCM (self-directed career
management), each resource needs to be present and lack in one area cannot
simply be compensated with more in another resource area. While each resource is
unique, | propose that they are not independent of each other but are instead
related within and across time (S. 377).

Ressourcen verstarken sich gegenseitig. Beispielweise, wenn jemand Klarheit daruber
besitzt, wer er ist und welche Ziele er hat (Identitatsressourcen), kann er leichter netzwerken
(Soziale Ressourcen) und sich Informationen tber Laufbahnmdglichkeiten verschaffen
(Humankapital-Ressourcen). Ein Mangel in einem Ressourcen-Bereich kann die
Entwicklung von einem anderen behindern. Eine Person hat beispielsweise ein Defizit im
Selbstvertrauen (psychologische Ressourcen). Das kann zu Schwierigkeiten im Netzwerken
(soziale Ressourcen) oder bei der Aneignung neuer Fachkenntnissen (Humankapital-

Ressource) fuhren, da solche Aufgaben sie eher verangstigen (Hirschi, 2015).

2.2 Beziehungsgestaltung

Die Beratungsbeziehung spielt eine sehr wichtige Rolle fur den Erfolg einer Beratung.
Rogers (1985, zitiert nach Grolimund, 2017) schrieb diesbezuglich:

Nicht selten bleibt wohlgemeinte Beratung ohne Erfolg, weil nie eine befriedigende
therapeutische Beziehung zustande gekommen ist. Berater und Therapeuten
haben haufig gar keine klare Vorstellung von der Beziehung, die existieren sollte,
und ihre therapeutischen Bemihungen bleiben deshalb, was Richtung und

Ergebnis anbelangt, unklar und unzuverlassig.
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Verschiedene Studien zeigen die grosse Relevanz der Beratungsbeziehung fir den
Beratungserfolg (Grolimund, 2017; Hirschi, 2011).

In der Literatur sind verschiedene Modelle einer guten Beziehungsgestaltung vorhanden.
Der Autor dieser Arbeit wird sich auf die Definitionen der Beratungsbeziehung von Hirschi
und Bamberger konzentrieren. Er ist davon ausgegangen, dass der Einsatz der Drehscheibe
auf die Hauptfaktoren dieser zwei Modelle einen grosseren Einfluss haben kann als auf
andere - z.B. das Modell von Grolimund (2017) oder von Nussbeck (2019). Bei den letzten

Zwei spielen innere Haltungen und non verbale Signale eine starkere Rolle.

2.2.1 Beratungsbeziehung nach Hirschi

Nach Hirschi (2011), in Anlehnung an Bordin, zeichnet sich eine gute Beratungsbeziehung
durch drei Komponenten aus:

1) «eine Ubereinstimmung zwischen Klienten und Beratungsperson (ber die Ziele, die
es in der Beratung zu erreichen gilt» (S. 307)

2) «eine Ubereinstimmung Uber die Aufgaben/Arbeiten, die in der Beratung involviert
sind (Schritte/Phasen im Beratungsprozess, Arbeitsmittel, Tests, Ubungen, Zeit und
Aufwand)» (ebd.)

3) «eine gute Bindung zwischen Klient/innen und Beratungsperson — entsprechend
einer klientenzentrierten Beratung entsteht diese durch Empathie, positive
Wertschatzung und Akzeptanz der Klient/innen, Achtung vor dem Individuum sowie

Echtheit und Authentizitat der Beratungsperson» (ebd.).

Nachfolgend werden diese drei Kriterien fur eine gelungene Beratungsbeziehung mit

verschiedenen Quellen vertieft.

Ubereinstimmung der Beratungsziele

Mark Twain schrieb: «Kaum verloren wir das Ziel aus den Augen, verdoppelten wir unsere
Anstrengungen.» Die Forschung betont, dass der Erfolg einer Beratung einerseits stark
davon abhangig ist, ob klare Ziele bestehen, anderseits, inwieweit Beratungsperson und
Klient sich dartber einig sind (Grolimund, 2017).

Was ist wichtig bei der Zielklarung/Zielformulierung? Im Beratungskonzept der BSLB
Oberwallis (2018) wird erwahnt, dass die Ziele SMART sein sollten. Ziele mit optimalen
Erfolgsaussichten zeigen folgende Kennzeichen: Sie sind S pecific, M easurable, A ttractive,
R ealistic, T erminated. Die Theorie der SMART-Ziele wird von empirischen Resultaten gut

unterstitzt (Storch, 2009). Storch macht den Unterschied zwischen «do your best-Ziele» und
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SMART-Ziele. Die ersten sind vage und nicht sehr hilfreich, da man nicht weiss, was man
konkret machen muss, um sie zu erreichen. Fihrungskrafte formulieren manchmal diese
Ziele folgendermassen: «Sie mussen mehr Power bringen; Ich will einfach, dass das
Backoffice reibungslos funktioniert oder Ich will heute euer Bestes sehen» (ebd., S.184). Die
zweiten sind spezifisch, messbar, attraktiv, realistisch und terminiert. Ein Beispiel dazu ist
«lch mochte vier aktive Kunden-Kontakte pro Woche» (ebd.). Die Kriterien S, M, R, T sind

erfullt; ob dieses Ziel attraktiv ist, kann je nach Mitarbeitenden unterschiedlich sein (ebd.).

Es ist sinnvoll mit den Kunden gemeinsame Ziele fir die Beratungen zu vereinbaren, aber
auch Ziele, an denen der Kunde allein arbeitet. Andert sich die Ausgangslage im
Beratungsprozess sind die Ziele anzupassen. Zur Zielerreichung geben die erhobenen
Ressourcen und Aktivitaten wichtige Hinweise dazu, an welchen Themen zu arbeiten ist
(BSL Oberwallis, 2018).

Eine erfolgreiche Zielsetzung setzt eine Klarung des Anliegens sowie der Ausgangslage
voraus. Bezuglich Kundenanliegens ist es wesentlich den «Gap» zu erfassen, d.h. den Ist-
Zustand und den Wunschzustand. Fir die Erhebung der Ausgangslage ist von grosser
Relevanz ein strukturiertes Erfassen der Laufbahnressourcen und der wichtigen Aktivitaten

zur Laufbahngestaltung mittels Fragebogen oder im Gesprach (ebd.)

Ubereinstimmung iiber Inhalte und Prozesse der Beratung
Die Ubereinstimmung zwischen Kunden und Beratungspersonen (iber Prozesse und Inhalte

in der Beratung ist gemass Hirschi (2011) sehr wichtig fur eine gute Beratungsbeziehung.

Die verschiedenen Prozesse sind im Guide-Modell sehr deutlich veranschaulicht. Diese
Schritte und Phasen entsprechen den vier Beratungsmodulen, welche im Kapitel 2.1.1
vorgestellt wurden: «Ausgangslage erfassen», «Kenntnisse erweitern», «Lésungen

erarbeiten» und «Umsetzen und Uberprifen» (BSL Oberwallis, 2018).

Die Hauptinhalte im Beratungsprozess beziehen sich auf die vier Laufbahnressourcen —
Identitat, Wissen und Kompetenzen, Umfeld und psychologische Komponenten — und auf
die Aktivitaten zur Laufbahngestaltung — z.B. netzwerken, lernen, sich informieren, sich
selbst reflektieren. Das Erheben der Ressourcen und der Aktivitaten stellt ein wesentlicher
Teil im Guide-Modell dar, weil aufgrund der Ressourcen- und Aktivitdtenauspragungen

Inhalte und Ziele der Beratung abgeleitet werden kénnen (ebd.).
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Um Ressourcen und Aktivitaten zu thematisieren, anerkennen, starken und anwenden,
stehen sowohl quantitative als auch qualitative Verfahren zur Verfigung. Jedem Modul sind
verschiedene mdgliche Interventionen zugeordnet: Arbeitsblatter, Tests, Ubungen,
Techniken sowie Strategien (BSL Oberwallis, 2020).

Im ersten Modul kann der Karriere-Ressourcen Fragebogen (CRQ) angewendet werden. Im
Zweiten ist es moglich, den Career Costruction Interview (CCI) von Savickas einzusetzen,
um ein klareres Identitatsgeflinl zu erreichen. Arbeitsblatter wie «Meine Lebensziele»,
«Werte beleuchten», «Vitamine und Bedeutung der Arbeit» erlauben auch eine
Auseinandersetzung mit wichtigen Themen im Bereich Identitat. Ubungen aus der positiven
Psychologie (z. B. 4-Evening Questions) tragen dazu bei, positive Emotionen zu entwickeln
und das Wohlbefinden sowie die Motivation zu starken. Die mentale Strategie WOOPS5 kann
z. B. im vierten Modul beim Erstellen und der Umsetzung des Handlungsplans helfen und
zur Forderung der Selbstmotivation nitzlich sein (Andres Roduit & Walter, 2021; BSL
Oberwallis, 2018).

Ein weiterer wichtiger Punkt betreffend Inhalte und Prozesse ist die Besprechung von Zeit
und Aufwand im Beratungsprozess. Auf der BSLB Oberwallis findet zuerst mit allen Kunden
(ausser SuS der Oberstufe und Kunden mit einem Mandat Dritter — RAV, IV, etc.) ein
Informationsgesprach von 30 Minuten statt, in dem das Anliegen der Kunden besprochen
wird. Falls der Kunde sich nur Informationen wiinscht, um Wissenslicken (zum
Arbeitsmarkt, zum Bildungssystem, etc.) zu schliessen, werden sie gegeben und der
Beratungsprozess ist nach einer halben Stunde beendet. Falls aber die Fragestellung breiter
ist, erfolgt dann eine Laufbahnberatung. In der Regel benétigt es mehrere Termine zum
Durchlaufen der vier Module. Einzelne Beratungsmodule kénnen je nach Ressourcen-
Auspragung auch verschiedene Sitzungen beanspruchen. Je nach Bedarf kann man zu
bereits bearbeite Module zurtiickkehren, um bestehende Licken zu schliessen. Die
Bestandteile der einzelnen Module sind FIX oder FLEX, wie die untere Auflistung
verdeutlicht. FIX-Inhalte sind Teil jedes Beratungsprozesses; die FLEX sind flexibel und
koénnen je nach Zielsetzung und Auspragung der Ressourcen und Aktivitdten bearbeitet
werden (BSL Oberwallis, 2018).

GAP (Divergenz und Ausgangslage erfassen):

Anliegen und Ausgangslage erfassen (FIX)

Erheben der vier Karriere-Ressourcen und wichtiger Aktivitaten (FIX)
Beratungsziele und —inhalte ableiten und festhalten (FIX)

Beratungsbeziehung aufbauen (FIX)
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Understanding and Improving (Verstehen und Erweitern der Kenntnisse):
Karriere-Ressourcen und Aktivitaten: verstehen, nutzen, fordern (FIX)
Interessen (FLEX)

Personlichkeit (FLEX)

Werte (FLEX)

Leistung (FLEX)

Developing solutions (Lésungen erarbeiten):
Lésungen erarbeiten (FLEX)

Arbeitsmarkt (FLEX)

Bildungssystem (FLEX)

Umgang mit Hindernissen (FLEX)
Entscheiden (FLEX)

Execution (Umsetzen):
Planung der weiterfUhrenden Schritte, Verantwortlichkeiten regeln (FIX)
Realisierungsunterstitzung (FLEX)

Reflexion der Beratung (FIX)

Gute Bindung zwischen Klienten und Beratungsperson

Empathie, Wertschatzung und Akzeptanz der Kunden sowie Echtheit und Authentizitat der
Beratungsperson gehdren zu den wesentlichen Faktoren einer guten Bindung zwischen
Kunden und Berater. Eine solche positive Bindung, welche auf einer empathischen,
wertschatzenden und echten Beziehung basiert, ist eines der wichtigsten Elemente fir den

Beratungserfolg (Hirschi, 2011).

Diese Begriffe sind nicht neu. Sie wurden schon in den 1940er Jahren von Carl Rogers
formuliert. Unbedingte Wertschatzung, Empathie und Echtheit stellen die grundlegenden

Bestandteile einer guten Beratungsbeziehung gemass ihm dar (Grolimund, 2017).

Die unbedingte Wertschatzung beinhaltet verschiedene Faktoren: Akzeptanz der Kunden mit
seinen Starken und Schwachen, ihn mit Herzlichkeit und Warme behandeln, unabhangig
davon wie sein Verhalten und seine Werte sind oder sein Lebenslauf aussieht, und ihm
nichtwertend zuhoéren. Das flhrt zu einer Atmosphare, in der der Kunde sich angstfrei 6ffnen
kann. Die Umsetzung von dieser Haltung ist nicht immer einfach, da man manchmal die

Tendenz hat, den Kunden in eine bestimmte Richtung zu lenken. Studien haben festgestellt,
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dass die Auswirkungen der unbedingten Wertschatzung auf den Therapieerfolg bedeutsam
sind (ebd.).

Echtheit bedeutet, sich nicht verstellen, den Kunden nicht anlligen, keine Geflihle aussern,
die nicht wahr sind und sich nicht hinter der Expertenrolle verstecken. Vorgespielte Geflihle
koénnen einen Vertrauensverlust verursachen. Ein rigides und unflexibles Vorgehen kann die
Selbstéffnung der Kunden hindern. Uber eine echte Beratungsperson sollte sich ein Kunde
so aussern kénnen: «Der Berater flhlt sich wohl in unserer Beziehung. Ich kann splren,
dass er offen, ehrlich und echt ist, und ich habe das Gefihl, dass er sagt, was er denkt.»
(Grolimund, 2017, S. 65)

Empathie wird nach Truax und Mitchell (1971, zitiert nach Grolimund, 2017, S. 73) wie folgt
definiert: «Ein genaues empathisches Verstehen beinhaltet die Fahigkeit, sowohl die
Geflhle als auch die Erfahrungen einer anderen Person, und auch deren Bedeutung und
Signifikanz, akkurat und sensibel erkennen und mitteilen zu kdnnen.» Aktives Einfuhlen und
Verstehen machen dem Kunden klar, dass die Beratungsperson ihm mit Interesse zuhort,
ihn akzeptiert und respektiert. Gemass der Forschung ist die Empathie die wichtigste der

drei von Rogers postulierten Variablen (ebd.).

Empathie, unbedingte Wertschatzung und Echtheit sind eng miteinander verbunden. Ohne
aktives Einfuhlen und Verstehen ist es schwierig, den Kunden anzunehmen wie er ist, ihm

wertfrei zuzuhdren, ihn wertzuschatzen und echt zu sein (ebd.).

2.2.2 Beratungsbeziehung nach Bamberger

Nach Bamberger (2015) sind folgende die bedeutsamsten Faktoren einer
Beratungsbeziehung: «Im Rahmen der I6sungsorientierten Beratung werden folgende
,Variablen“ als grundlegend hervorgehoben: die Wertschatzung des Klienten, eine

gemeinsame Sprache und die I6sungsorientierte Grundeinstellung.» (S. 151)

Wertschéatzung der Klienten

Fir die Kunden ist ein wertschatzendes und wohlwollendes Verhalten seitens der
Beratungsperson von grosser Hilfe. Dank diesem flihlen sie sich akzeptiert und stark. Die
Hauptwirkung der Wertschatzung sind sich angenommen fiihlen und sich als stark erleben.
Diese Gefihle spielen eine zentrale Rolle in der Beratung, da sie den Kunden ermutigen, mit
Vertrauen nach Lésungen zu suchen. Nach Steve de Shazers sollten die Berater nach dem

Positiven suchen und es dem Kunden in Form von Komplimenten dussern. Mogliche



DAS GUIDE-MODELL IN DER LAUFBAHNBERATUNG 17

Formulierungen zum Ausdruck von Komplimenten kdnnen sein: «Das ist wirklich grossartig,
wie Sie ...! Es gehdrt viel Power dazu, ...! Ich mdchte Ihnen gratulieren, dass Sie ...!
Besonders beeindruckt mich, wie Sie ...! Ich finde es einfach toll, wie Sie ...! Ich bin
begeistert, wenn ich sehe, wie Sie ...! Wow, was soll ich dazu noch sagen ...?!» (Bamberger,
2015, S. 152)

Wertschatzung kann auch auf nonverbale Art ausgedruckt werden, beispielsweise durch
Blickkontakt, Kopfnicken oder Offnen der Arme. Am wirksamsten fiir eine erfolgreiche

Beziehungsgestaltung ist eine Kombination aus beiden (ebd.).

Gemeinsame Sprache

Ein gemeinsamer Sprachcode ist wesentlich fir eine gute Beratungsbeziehung. Wenn die
gleichen Worte angewendet werden, bedeutet es noch nicht, dass man das Gleiche meint.
Nach Bamberger ist es wichtig, sich auf die Sprache des Kunden einzulassen und seine
bevorzugten Elemente zu benutzen — Schlisselworter, Ausdricke, Bilder, Methapern. Das

fuhrt dazu, dass der Kunde sich verstanden und ernst genommen fuhlt (ebd.).

Losungsorientierte Grundeinstellung

Die dritte Variable ist die I16sungsorientierte Grundeinstellung oder der «beraterische
Optimismus». Unter diesem Begriff wird die Uberzeugung gemeint, dass Veranderungen
immer mdglich sind. Ein I6sungsorientierter Berater glaubt fest an das
Veranderungspotential seiner Kunden. Bamberger macht das Bespiel von Milton Erickson,
der diese Uberzeugung inkarnierte und mit seiner Zuversicht und Sicherheit seine Kunden
ansteckte. Erickson war der Meinung, Veranderungen sind nicht nur moglich, sondern
unvermeidlich. Im l6sungsorientierten Ansatz stellt sich die Frage nicht, ob Verdnderungen

stattfinden kdnnen, sondern wann sie geschehen werden (ebd.).

2.3 Rollengestaltung

2.3.1 Rollenverstiandnis

Die Rollenklarung und die Rollengestaltung sind ein wichtiger Teil einer guten
Beziehungsgestaltung (BSL Oberwallis, 2018). Welches ist die Rolle der Beratenden? Nach
Schreiber (2020) findet sich der Laufbahnberater im Spannungsfeld zwischen
Expertenberatung (z.B. Informationen tber Berufe und Weiterbildungen vermitteln oder die
Passung zwischen Person und Beruf machen) und Prozessberatung (beispielsweise den

Beratungsprozess steuern oder die Kunden leiten, damit sie selbst relevante Bildungs- und
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Berufsinformationen finden). Sein Beratungsverstéandnis wurde von Kunden gepragt, denen
als Jugendliche der Berufsberater vehement abgeraten hat, den Wunschberuf
weiterzuverfolgen oder ihnen den «richtigen» Beruf empfohlen hat. Einige waren dann
zufrieden, andere bereuen es noch heute, der Empfehlung des Berufsberaters gefolgt zu
sein. Schreiber (ebd.) ist der Meinung, dass die Verantwortung fur die Laufbahnentwicklung
immer beim Kunden sein misste und dass eine Aufgabe der Beratenden darin besteht, die
Selbstverantwortung der Kunden zu starken. Aus seiner Sicht sollte der Beratungsfokus auf
die Prozessberatung gelegt werden mit dem Ziel, die Laufbahnkompetenzen der Kunden zu
férdern, wie Selbstreflexion, sich Gber Berufe und Weiterbildungen informieren,

Entscheidungsfahigkeiten oder die Planung.

2.3.2 Prozess- und Expertenberatung

Im Beratungsprozess nehmen die Beratungspersonen sowohl die Coach-Rolle
(Prozessberater) als auch die Expertenrolle (Expertenberater) ein. Als Coach stellen sie
Fragen, fordern die Selbstreflexion, aktivieren Ressourcen, héren aktiv zu und als Experte
beantworten sie Fragen, informieren Uber Berufe und Weiterbildungen und erklaren Test-
Resultate (BSL Oberwallis, 2018).

Loebbert (2018) betrachtet Prozess- und Expertenberatung als Kontinuum. Sie sind eng
verbunden und der Ubergang von einer zur anderen ist fliessend. Der Anteil an Prozess-

und Expertenberatung im Beratungsprozess hangt stark vom Kundenanliegen ab.

In der Tabelle (s. Abbildung 5) werden die Hauptunterschiede zwischen Prozess- und
Expertenberatung nach Barthelmess (2016) geschildert.
Es ist wesentlich, sich der eigenen Rolle als Beratungsperson bewusst zu sein. Das fihrt zu

einem klaren und produktiven Arbeiten (ebd.).



DAS GUIDE-MODELL IN DER LAUFBAHNBERATUNG

Prozessberatung Wissensberatung
(counseling) (advising)
Grundannahme Problemsicht des Klienten wird | Problemsicht des Klientensys-
selbst als Problem gesehen tems ist »korrekt« (ausreichend)
Intention Hilfe zur Selbsthilfe Fremdhilfe
Bewertung der Situation | durch Klient durch Berater
Losung findet Klientensystem weiB Berater
Instrumente Fragen/Beobachten, Hypo- Antworten, Ratschlage /
thesen, Interventionen, Expertisen, Anweisungen/
Orientierungsmodelle Rezepte
Verantwortung fur den Prozess und die ein- | fir das Finden der Losung
gesetzten Methoden beim und die Richtigkeit von
Beratersystem, fiir Rich- Antworten beim Berater-
tigkeit (»Passung«) beim system, fiir die Umsetzung
Klientensystem (je nach Beratungsansatz)
beim Beratersystem oder
Klientensystem
Haltung Widerspriiche anerkennen, Wissen, objektive Urteils-
Neutralitdt, Anregen statt kraft, Logik
Steuern, Dialektik
Motto »Sei Anwalt der Ambivalenz!« | »Beziehe Stellung, urteile
richtigl«

Abbildung 5: Prozess- und Expertenberatung (Barthelmess, 2016, S. 31)

2.4 Die Kompass-Drehscheibe

GUIDE-Modell
© BSL Oberwallis 2018, 2020

19

Quelle: Wirksames Karriere-Coaching ein Grundlagenmodell (Hirschi, 2€
1ung der deutschsprachigen Version des Karriere-Ressourcen Frag

Abbildung 6: Die Kompass-Drehscheibe (https://www.vs.ch/web/bsl/informationen-fur-fachpersonen.
Zugriff am 26.9.2022)
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2.4.1 Ziel und Nutzen der Drehscheibe

Das Ziel und der Nutzen der Drehscheibe werden von der BSLB Oberwallis (2021)
folgendermassen beschrieben:

Anhand der Drehscheibe (beweglicher Kompass) kdnnen die Inhalte und die vier
Beratungsmodule des GUIDE-Modells nachvollziehbar aufgezeigt werden. Diese
Transparenz ist wichtig, damit Kundinnen/Kunden Vertrauen in den
Beratungsprozess gewinnen und proaktiv in der Beratung mitarbeiten kdnnen. Auch
kann sich dadurch eine gemeinsame Sprache zwischen Kundin/Kunde und

Beratungsperson, im Hinblick auf die Zielerreichung, entwickeln (S. 1).

Ausserdem ist die Scheibe als Grundlage nutzlich, um folgende Themen zu besprechen:

- die Bedeutung des inneren Kompasses reflektieren

- die aktuelle Beratungssituation visualisieren und verstehen

- nachste Schritte resp. geeignete methodische Interventionen diskutieren

- personliche Einstellungen der Kundin/des Kunden gegenulber der eigenen

Laufbahn und der eigenen Rolle in der Beratung ansprechen (ebd., S. 2).

2.4.2 Forschungsstand

Zur Beantwortung der Forschungsfrage dieser Arbeit - Wie kann der Einsatz der Kompass-
Drehscheibe die Beziehungs- und Rollengestaltung unterstitzen? - findet man aktuell sehr
wenig in der Literatur. Die Ausfihrungen, welche in den nachsten Zeilen geschildert werden,
wurden aus einem Dokument der BSLB Oberwallis (2021) fir am Guide-Modell interessierte
Beratungspersonen entnommen, aus dem Beratungskonzept der BSLB Oberwallis (2018)
und aus einem Artikel von Andres-Roduit und Walter (2021).

Zur Unterstltzung der Beziehungsgestaltung sind folgende Elemente zu finden:
1. Bereich Ziele, Anliegen und Ausgangslage
Die Drehscheibe gilt als Grundlage, um die aktuelle Beratungssituation zu
visualisieren und zu verstehen. Sie unterstitzt das gemeinsame Vereinbaren der
Sitzungsziele (Andres Roduit & Walter, 2021; BSL Oberwallis, 2018, 2021).
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2. Bereich Inhalte und Prozesse
Drehscheibe als Grundlage zum Besprechen der Phasen und Inhalte in der Beratung
sowie von methodischen Interventionen. Sie unterstitzt das Verstandnis der

Wichtigkeit der Aktivitaten und deren Einfluss auf die Laufbahnressourcen (ebd.).

3. Bereich Bindung zwischen Beratungsperson und Kunden

Transparenz Uber Inhalte und Prozesse schafft Vertrauen (ebd.).

4. Bereich gemeinsame Sprache
Durch das Aufzeigen und Visualisieren der Beratungsmodule und der

Beratungsinhalte kann sich eine gemeinsame Sprache entwickeln (ebd.).

Zur Unterstltzung der Rollengestaltung wird der Aspekt betont, dass die Drehscheibe als

Grundlage zur Besprechung der Rollen in der Beratung dient (ebd.).

3 Methode

Die zentrale Fragestellung dieser Arbeit lautet: «Wie kann der Einsatz der Drehscheibe die
Beziehungs- und Rollengestaltung unterstiitzen?» Aufgrund der theoretischen Grundlagen
(s. Kapitel 2) wurden Unterfragen in Bezug auf die Beziehungs- und Rollengestaltung

erarbeitet (s. Anhang A).

Drehscheibe und Beziehungsgestaltung

Bezlglich der Ubereinstimmung zwischen Klienten und Beratungsperson Uber die
Beratungsziele wollte der Autor wissen, wie der Einsatz der Drehscheibe die Klarung des
Anliegens und der Ausgangslage unterstitzen kann, da eine erfolgreiche Zielsetzung
Klarheit Uber Anliegen und Ausgangslage voraussetzt. Anschliessend wollte er erfahren, wie

die Scheibe fiir die Formulierung und die Uberpriifung der Beratungsziele niitzlich sein kann.

Betreffend die Ubereinstimmung zwischen Klienten und Beratungsperson tber Inhalte und
Prozesse der Beratung haben die Experten folgende Fragen beantwortet:

- Wie kann die Benutzung der Drehscheibe das Vereinbaren und das Besprechen von
Beratungsthemen und Inhalte im Beratungsprozess unterstitzen?

- Wie kann der Einsatz der Drehscheibe das Vereinbaren von Phasen und Schritte im

Beratungsprozess unterstiitzen?
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- Wie kann die Benutzung der Drehscheibe der Auswahl von Tests, Arbeitsmitteln und
Ubungen dienen?
- Wie kann das Anwenden der Drehscheibe die Besprechung von Zeit und Aufwand im

Beratungsprozess unterstutzen? (z.B. am Anfang einer Beratung?)

In Bezug auf die gute Bindung zwischen Beratungsperson und Kunden sowie den Ausdruck
von Wertschatzung wurde gefragt, wie der Einsatz der Drehscheibe das Aussern von
Wertschatzung, bestarkenden Riickmeldungen und Komplimenten unterstiitzen kann.
Zur Beziehungsgestaltung wollte der Autor als letztes herausfinden, wie die Drehscheibe die

Entwicklung einer gemeinsamen Sprache férdern kann.

Drehscheibe und Rollenkldrung / Rollengestaltung
Diesbezuglich lautete die Frage: «Wie kann die Anwendung der Drehscheibe zur
Rollenklarung und Rollengestaltung beitragen - im Sinne von Prozess- und

Expertenberatung, Coach- und Expertenrolle?»

3.1 Erhebungsmethode

Fur die Erhebung der Daten wurde das problemzentrierte Interview angewendet. Nach
Mayring (2016) besteht der grosste Vorteil dieser Methode darin, dass die Befragten auf die
gestellten Fragen frei antworten kénnen, ohne von Alternativantworten geleitet zu werden.
Diese Offenheit und Freiheit erlauben den Befragten die eigenen, subjektiven Antworten,
Uberlegungen und Deutungen am besten auszudriicken sowie im Gespréach neue Ideen und
Zusammenhange zu entwickeln. Auf diese Art soll sich der Befragte ernst genommen und
wertgeschatzt fuhlen. Aufgrund dieser Vertrauensbeziehung ist er tendenziell offener,
reflektierter und genauer als bei einer geschlossenen Umfragetechnik.

Daruber hinaus — erklart Mayring (2016) — forscht man mithilfe des problemzentrierten
Interviews «an konkreten gesellschaftlichen Problemen, deren objektive Seite vorher
analysiert wird.» (S. 69) Das Gesprach mit den Interviewten wird mit einem
Interviewleitfaden ohne Antwortvorgaben geflihrt. Der gleiche Leitfaden vereinfacht den
Vergleich der erhaltenen Antworten. Im Gesprach kénnen wichtige Aspekte der
analysierenden Problematik hervorkommen, welche im Leitfaden nicht vorgesehen waren. In

diesem Zusammenhang kénnen Ad-hoc-Fragen formuliert werden.

Die Experten-Interviews der vorliegenden Arbeit wurden online via Zoom (mit Video) auf

Hochdeutsch durchgefiihrt und dann transkribiert. Zur Anonymisierung der Befragten
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werden die Code E1 bis E5 angewendet, wobei E fir Experte steht. Die Nummerierung

erfolgte zufalligerweise.

3.2 Untersuchungsgruppe und Durchfiihrung

Alle Befragten sind diplomierte Berufs-, Studien- und Laufbahnberater vom BIZ Oberwallis
und seit zwischen 10 und 20 Jahren in diesem Beruf tatig. Ihr Alter liegt zwischen 42 und 59.
Vier von ihnen sind Frauen und einer ist ein Mann. Alle finf benutzen die Kompass-
Drehscheibe in der Laufbahnberatung seit ihrer Einfuhrung im BIZ Oberwallis im 2018. Die
Auswahl der Befragten ist zufalligerweise erfolgt. Die finf Experten-Interviews wurden
zwischen Ende Juni 2022 und Anfang August 2022 via Zoom durchgefuhrt und durch die
Aufzeichnungsfunktion dieses Programms aufgenommen. Jedes Interview dauerte ungefahr
75 Minuten und der gleiche Leitfaden wurde fur alle funf eingesetzt. Alle Teilnehmenden
wurden Uber das Ziel und den Inhalt der Masterarbeit sowie Uber die Datenerhebung und
den Datenschutz vorinformiert und haben eine schriftliche Einverstandnis-Erklarung

diesbezlglich unterschrieben.

3.3 Auswertungsmethode

Far die Auswertung des Materials wurde die qualitative Inhaltsanalyse angewendet, welche
nach Mayring (2016) «sich fir systematische, theoriegeleitete Bearbeitung von Textmaterial
eignet» (S. 121). Gemass der Logik der Inhaltsanalyse werden zuerst die
Kategorisierungsdimension und das Abstraktionsniveau definiert (s. Abbildung 7). Vor der
Kategorienbildung wird ein Selektionskriterium festgelegt. Die Kategorien wurden in dieser
Arbeit deduktiv aufgrund der theoretischen Fundierung und des Interviewleitfadens
erarbeitet. In einem nachsten Schritt wurden die erstellten Transkripte Zeile fir Zeile
analysiert, die Textstellen zu den deduktiv gebildeten Kategorien zugeordnet und direkt in

die vorbereitete Kategorien-Tabelle eingetragen.
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Gegenstand der Analyse ”
Fragestellung, Theorie

A 4

Festlegen eines Selktionskriteriums,
Kategoriendefinition

Y

Zeilenweiser Materialdurchgang:
Kategoriendefinition,
Subsumption oder neue Kategorienformulierung

h 4

Revision der Kategorien nach 10-50% des Materials —

A 4

Endguiltiger Materialdurchgang

A 4

— Interpretation, Auswertung

Abbildung 7: Ablaufmodell induktiver Kategorienbildung (Mayring, 2016, S. 116)

4 Ergebnisse

Die Ergebnisse werden nachfolgend aufgrund der Struktur des Interviewleitfadens
dargestellt (s. Anhang). Die Fragen wurden in vier Blocken aufgeteilt:
1) Einstiegsfragen: Fragen Uber Beruf, Ausbildung, Alter und Erfahrung mit der
Drehscheibe
2) Einsatz der Drehscheibe und Beziehungsgestaltung
3) Einsatz der Drehscheibe und Rollengestaltung/Rollenklarung

4) Schlussfrage: weitere Uberlegungen Uber die Forschungsfrage dieser Arbeit

Der Autor fasst in diesem Kapitel die Ergebnisse zusammen und untermauert sie mit

aussagekraftigen Zitaten der Interviewten.

24
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4.1 Drehscheibe und Beziehungsgestaltung

4.1.1 Anliegen

Die gestellte Frage zu diesem Thema lautet: «Wie kann das Einsetzen der Drehscheibe

ndtzlich sein, um das Anliegen der Kunden zu erfassen?»

E1 erklart, dass das Anliegen des Kunden zu verschiedenen Zeitpunkten erfasst wird: vor

dem Infogesprach durch ein Formular, im Infogesprach durch Fragen und in der ersten

Laufbahnberatung. Die Drehscheibe wird am Ende des 30-minutigen Infogesprachs kurz

gezeigt, wenn eine Laufbahnberatung nétig ist.

E1, E2 und E4 sind der Meinung, dass die Drehscheibe den Kunden hilft zu verstehen, dass

eine Laufbahnberatung ein Prozess ist und welche Themen in einer Beratung maoglich sind.

Aus der Sicht von E1 und E4 ist die Scheibe nitzlich zum Verstehen, dass das Anliegen mit

den Laufbahnressourcen zu tun hat.

Der Zusammenhang zwischen Anliegen und Ressourcen zeigt E4 kurz mit Beispielen mittels

der Scheibe auf:
«Sie interessieren sich fiir eine berufliche Neuorientierung [...] wir reden von der
Identitat, da zeige ich es dann wirklich auf, da sind Bilder. Neuorientierung kann
dann auch mit dem Rucksack zu tun haben, also mit Wissen und Kompetenzen.
Vielleicht bedeutet Neuorientieren dann auch eine neue Aus- oder Weiterbildung.
Das Umfeld ist auch sehr wichtig. Bei der Neuorientierung muss ich vielleicht
Interviews flhren, ich habe vielleicht auch Mentoren, die das schon gemacht
haben. Also ich zeige es immer anhand von Beispielen und auch noch bei der

Scheibe auf.»

E2, E4, E5 denken, dass die Scheibe wenig nitzlich ist, um das Anliegen an sich zu

erfassen. Sie erarbeiten es im Gesprach mit Fragen oder mit Arbeitsblattern.

E5 meint, dass die Scheibe hilft zu visualisieren, wo man im Prozess steht und das gibt dem

Kunden Orientierung.

E3 sieht es diesbezuglich dhnlich wie E5:
« [...] den Leuten zeige ich, eine Laufbahngestaltung hat verschiedene Schritte, das
ist ein Prozess und in diesem Zusammenhang kann ich sie auch fragen: "Was
denken Sie, wo Sie im Moment stehen?" [...] wenn die Leute sagen, wo sie stehen,
dann ist meine Frage: "Wie kann ich Sie unterstitzen? Oder wie sehen Sie meine
Rolle in der Unterstutzung?" So kann ich ihr Beratungsanliegen mit ihnen

erfassen.»
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4.1.2 Ausgangslage

Die Frage zu diesem Thema ist: «Wie kann der Einsatz der Drehscheibe hilfreich sein, um
die Ausgangslage der Kunden zu klaren?»
E2 und E5 erwahnen, dass die Ausgangslage mit verschiedenen Methoden erfasst werden
kann — quantitativ mittels Fragebogen oder qualitativ im Gesprach mit Fragen, mit Bildern
oder Karten mit Fragen.
E1, E2 und E4 flgen hinzu, dass die Ausgangslage aufgrund der Ressourcenbereiche
geklart wird. Dazu sagt E4:
«Und ich erklare der Person auch, dass das, was wir jetzt da erfassen, das wird
visualisiert und wird sich Gber diese vier Komponenten der Laufbahnressourcen

erstrecken.»

E2, E4 und ES5 sind sich einig, dass die Scheibe den Kunden Orientierung gibt. Sie wissen,
wo sie im Prozess stehen (Schritt Ausgangslage erfassen). E4 drickt diesen Aspekt wie
folgt aus:
«FUr das Erfassen der Ausgangslage im ersten Gesprach brauche ich die Scheibe,
in dem ich ihm zeigen, wo wir stehen. Also ich zeige dann: ,So, da sind wir jetzt,

das erste Gesprach, wir erfassen |hre Ausgangslage.»

Das bringt Transparenz (E4) und Struktur im Prozess (E5). Diesbezlglich dussert sich E5
folgendermassen:
«[..] Struktur geben, dem Schritt einfach die Ausgangslage auch zu erfassen. Wir

sind hier im Gap. Da haben wir diese Divergenz, wo méchtest du hin?»

E4 benutzt die Drehscheibe zum Erklaren, warum das Erfassen der Ausgangslage fur die

weiteren Schritte wichtig ist.

Nach E1 ist die Drehscheibe nutzlich, damit die Kunden ihre Ausgangslage und ihre

Ressourcen besser verstehen:
«Und wenn wir dann merken, es gibt eine Laufbahnberatung, dann kommt die
Drehscheibe und dann gehe ich auf das, was sie gesagt hat nochmals ein und
sage: "Das sind wichtige Aspekte fur die Laufbahnentwicklung und Sie haben sie
mir schon erzahlt. Dass Sie Unterstitzung haben von Freunden, das ist hier in
diesem Umfeld. Ich habe gehort, Sie haben eine Klarheit, das ist hier bei der
Identitat, oder Sie haben gesagt, mir ist es wichtig, dass ich Unterstitzung kriege

und dass ich anerkannt werde bei der Arbeit, das ist hier auch bei der Identitat."
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Und dann verstehen wir diese Ressourcen gemeinsam anhand von dem, was sie
schon erzahlt hat oder sie erganzt es.»
E3 erlebt oft bei RAV-Kunden, dass sie gespalten in die Beratung kommen. Mittels der
Drehscheibe kann man diese Spaltung gut aufzeigen und erklaren:
«Im Auftrag [von RAV] steht vielleicht "Entwicklung beruflicher Perspektiven" aber
gleichzeitig sind die Leute immer am Bewerben... die Drehscheibe zeigt gut, warum

sie diese Spaltung haben, weil sie sich in 2 unterschiedlichen Schritten befinden.»

4.1.3 Beratungsziele

Bezlglich dieses Themas wurden zwei Fragen gestellt. Die Erste lautet: «Wie kann die
Anwendung der Drehscheibe helfen, die Beratungsziele zu klaren?»
E1 erwahnt, dass sie die Beratungsziele von der Ausgangslage, vom Wunschzustand, vom
Anliegen, von der Auspragung der Ressourcen und von der verfugbaren Zeit ableitet. Aus
ihrer Sicht fuhrt das Erklaren der Drehscheibe zu einer grésseren Offenheit fir die
Zielformulierung. Sie betont es wie folgt:
«Und wenn sie versteht, das ist ein Prozess, das betone ich auch klar bei dieser
Drehscheibe. Das passiert nicht bei einem einmaligen Matching, sondern wir
arbeiten an einem Prozess und es braucht Zeit. Und dann denke ich, 1asst sie sich

auch auf diese Zielformulierung anders ein.»

Daruber hinaus meint E1, die Drehscheibe helfe ganzheitlichere Ziele zu formulieren:
«Und dadurch, dass man auf dieser Drehscheibe diese Ressourcenbereiche und
Aktivitaten sieht, die wirklich relevant sind und ich auch weiss, was dahinter steht,
dann denke ich als Beratungsperson, muss man fragen: "Wollen wir uns als Ziel
setzen, dass sie auch gestarkt daraus gehen und sich vielleicht auch mehr zutrauen
dann die Ziele umzusetzen?"... das hilft ganzheitlicher zu beraten oder
ganzheitlicher Ziele zu definieren. Oder das Umfeld zu starken. Aktuell, eine Kundin
hat fast kein Netzwerk, wirklich nicht und sie hat gesagt, es sei ein Thema und dann
haben wir angeschaut warum und ob wir es als Ziel aufnehmen wollen. Dann

kommt auch der soziale Bereich mitrein.»

E2, E3 und E5 finden, dass die Drehscheibe ermdglicht, die Schritte zum Ziel aufzuzeigen.
E3 dussert sich so zu diesem Aspekt:
«FUr mich ist die Drehscheibe nutzlich, weil sie zuerst die Prozessschritte aufzeigt

und das sind die Schritte, welche die Kunden gehen miissen, es sind ihre Schritte.»
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E2 flgt hinzu:
«[...] das Beratungsziel kann man aufgrund der Drehscheibe ein bisschen besser
klaren. Und ein Beispiel ist dann vielleicht herauszufinden, was meine Interessen
wirklich sind und was fir Weiterbildungen es da gibt? Oder wie der Arbeitsmarkt

aussieht und was meine nachsten Schritte sind [...].»

E3 erklart den Kunden die Beratungsmodule und auch, was sie in ihnen leisten kann und
was die Aufgaben der Kunden sind. Das hilft bei der Zielformulierung:
« [...] wir gehen die Schritte durch und es ist klar, die Kunden mussen die Schritte
gehen und ich kann dort auch sagen, wo ich einen Beitrag leisten kann und das hilft

auch die Beratungsziele zu definieren.»

Die Scheibe kann nach E3 auch hilfreich sein, um Ziele fir die Beratung aber auch fir
ausserhalb des Beratungsprozesses zu klaren:
«Man kann das auch losldsen, von dem was die Person macht, das vielleicht sehr
langfristig ist und herunterbrechen, was machen wir hier in der Beratung und was
geschieht ausserhalb der Beratung. Die Beratungsziele herunterbrechen, gesamter

Prozess und einzelne Gesprache. Das hilft mir diesen Weg aufzuzeigen.»

E5 nutzt die Drehscheibe, um die Kunden zu unterbrechen und zu bremsen, wenn sie zu
schnell vorwarts kommen mdéchten:
«Mir hilft es, die Leute auch zu unterbrechen. Manchmal sind sie am Erzahlen und
sagen dann schon-, und dann muss dies und das. Und dann kann ich mit der
Drehscheibe sagen, aber wir sind schon einen Schritt zu weit, oder? Wir sind jetzt

hier. Wir mussen zuerst noch definieren, was ist das Beratungsziel?»

Ein weiterer Nutzen der Drehscheibe ist das Aufzeigen von unmaoglichen Zielen, z.B.

gleichzeitig berufliche Ziele erarbeiten und sich bewerben:
«[...] eine Kundin aus dem RAV, die gekommen ist mit dem Auftrag vom Rav
"Bewerbungen schreiben, Arbeitsmarktrecherche machen plus Ziele entwickeln".
Sie war sehr gespalten, einerseits hat sie mir gesagt, was fur Ideen sie hat, weg
von wo sie jetzt arbeitet und gleichzeitig hat sie mich nach einem Feedback zur
Bewerbung gefragt. Ich habe ihr auf der Drehscheibe diesen Graben gezeigt. Auf
einer Seite kann ich entwickeln, 6ffnen, etwas erarbeiten, auf der anderen Seite bin
ich schon am Bewerben. Sie hat die Drehscheibe angeschaut und sie hat gesagt:
"Ja, das geht eigentlich nicht." Ich fand schén, dass sie es aufgrund der Scheibe

gesehen hat, dass sie zwei verschiedene Ziele verfolgt, die unterschiedlich sind und
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sie einen Schritt macht, den sie noch nicht machen kann, weil sie noch nicht so weit
ist. Auf dieser Basis haben wir die Ziele anders formuliert, heruntergebrochen,
kleine Ziele und gesagt, im Laufe dieser Beratung machen wir das und was

nachher passiert, ist nicht das Thema von dieser Beratung.»

«Wie kann der Gebrauch der Drehscheibe der Ziellberprifung dienen?» ist die zweite Frage
im Bereich Ziele, zu der sich die Befragten ausgedrtickt haben.

E1 nutzt fur die Ziellberprifung gleichzeitig die schriftliche Zielformulierung - wie E5 - und
dazu noch die Drehscheibe mit Blick auf die Ressourcen. Diesbeziiglich fragt sie die
Kunden, ob sie im Zusammenhang mit den Zielen Fortschritte in der Starkung der

Ressourcen gemacht haben.

Die Holzfigur wird von E1 und E2 erwahnt als Hilfsmittel fiir die Uberprifung der Ziele. E1
sagt dazu:
«Werfen wir einen Blick auf die Ziele, die wir am Anfang definiert haben. Wo stehen

wir jetzt im Prozess? Und dann setzt sie selber diese Figur beim letzten Schritt.»

Gemass E1 hilft die Drehscheibe rational aber auch intuitiv zu reagieren und zu entscheiden,

ob das Ziel errreicht ist oder nicht. Sie hat den Eindruck, dass die Drehscheibe sowohl das

Bewusste als auch das Unbewusste aktiviert. Ihre Antwort bringt dies zum Ausdruck:
«Und manchmal habe ich das Gefuhl, diese Drehscheibe ist ein Bild und ein Bild
hilft auch intuitiv zu reagieren. Ich habe das Gefiihl, es ist beides. Wenn wir gegen
Schluss ankommen, dann setzt sie diese Figur auf den letzten Schritt und sagt: "Ja,
jetzt sind wir hier!" Dann ist auch intuitiv das Gefuhl von "Ja, stimmt, ich bin am
Schluss angekommen." Aber es kann auch kognitiv hergeleitet werden. Wir haben
das formuliert, haben wirklich alles erreicht und dann passiert es mit dem Kopf. Und
einmal sagte ich einer Kundin: "Wir kommen zum Schluss, schauen wir mal dieses
Ziel an. Sind wir hier bei diesem letzten Schritt?" Dann hatte sie wie Bedenken, sie
zogerte, war nicht ganz einverstanden. Das ist intuitiv passiert anhand von diesem
Bild, von dieser Visualisierung. Dann habe ich gefragt: "Was fehlt noch fir Sie?"
"Wissen Sie, hier und hier bin ich mir nicht ganz sicher." So habe ich gemerkt, die
Entscheidung ist noch nicht ganz ausgereift. Man kann dann auch einen Schritt
zurickgehen. Das ware vermutlich ohne diese Visualisierung nicht so einfach
gewesen fir sie zu spuren. Ich glaube, das Unbewusste hilft manchmal bei den
Kunden auch mit. Die Drehscheibe, weil sie ein Bild ist, ist flr beides, fir das

bewusste Reflektieren aber auch fir das Intuitive.»
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E4 benutzt die Drehscheibe weniger zur Ziellberprifung. Sie wendet sie aber um
aufzuzeigen, in welchem Schritt/Beratungsmodul und in welchem Inhalt/Ressource sich das

Ziel einer Beratungssitzung befindet.

E2 und E5 erwahnen, dass die gemachten Schritte zum Ziel auf der Drehscheibe sichtbar
sind. Die Visualisierung der Schritte ist hilfreich zur Zieliberprifung, sowohl wenn die Ziele
erreicht sind als auch, wenn sie nicht erreicht wurden. Das hilft in diesem Fall, die Griinde
des Misserfolges zu identifizieren.
Gemass E5 flhrt die Visualisierung der gemachten Schritte und die Ziellberprifung zu
einem runden Abschluss:
«Ist einfach so wie ein runder Abschluss, finde ich. Vorher war das meistens nicht
so, ah, jetzt gehen wir-, jetzt ist die Beratung fertig. Okay. Ja, okay. Aber dann hat
man nicht mehr so das Beratungsziel. Und jetzt so, weil es so rund ist, geht man

noch mal zuriick. Das hilft mir einfach auch.»

4.1.4 Beratungsinhalte

In diesem Teil werden die Ausserungen der Interviewten zu folgender Frage vorgestellt:
«Wie kann die Benutzung der Drehscheibe das Vereinbaren und das Besprechen von

Beratungsthemen und Inhalten im Beratungsprozess unterstiitzen?»

E1 und E3 erzahlen, dass sie den Kunden die Beratungsinhalte am Anfang des
Beratungsprozesses durch die Drehscheibe erklaren. E1 betont wie folgt die Wichtigkeit, die
Inhalte einfach einzufihren:
«lch denke, wir Beratungspersonen wissen, was hinter diesen Titeln steckt. Wenn
Identitat steht oder Wissen und Kompetenzen, dann erklaren wir der Kundin, wenn
wir die Drehscheibe einfiihren, was auch damit verbunden ist, nicht zu komplex
natUrlich aber schon so, dass sie versteht, auch anhand von einem Beispiel und

dann, wenn sie den CRQ ausflillt, lernt sie diese Aspekte noch besser kennen.»

Dieses Mitteilen der moéglichen Beratungsinhalte sowie der Beratungsphasen fihrt laut E1
zu einer besseren Beratungsbeziehung: transparenter, mit mehr Vertrauen und mehr auf
Augenhdhe. E1 sagt diesbezuglich:
«Was ich merke, wenn wir die Drehscheibe am Anfang erklaren, sagen wir: ,Uns ist
es ein Anliegen, dass die Kunden wissen, mit welchen Inhalten wir arbeiten, wieso
ein Prozess vor sich geht und dann méchten wir mit Thnen teilen und sehr

transparent machen, damit Sie proaktiv sein kénnen und mitdenken und
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mitgestalten und mindestens verstehen, was wir machen. Und dort habe ich den
Eindruck, die Drehscheibe hilft sehr flr eine gemeinsame Basis, fur eine
gemeinsame Sprache aber auch fir die Beziehung. Also die Kundin schdpft
Vertrauen nachher, weil wir transparent machen, was wir mit ihnen erarbeiten, weil
sie verstehen kénnen, was mit ihnen passiert. Und vielleicht, die Beratungssituation
ist ein bisschen asymmetrisch, der Berater weiss mehr als der Kunde und man
kommt mehr auf Augenhdhe. Ich glaube, die Kunden schatzen diese Transparenz

sehr. Es wirkt auch vertrauensbildend.»

Das Vereinbaren der Beratungsinhalte erfolgt fir E1, E2, E5 aufgrund der Zielformulierung
und der Auspragung der Laufbahnressourcen. Die Scheibe erleben sie als wenig

unterstitzend fur die Themenvereinbarung.

E4 findet, dass die Drehscheibe enorm hilfreich ist, um die Themen, die man gerade
bespricht, zu visualisieren:
«Die Inhalte unterstitzen, bin ich der Meinung, das ist meine Erfahrung hier,
Unterstutzung ist ein grosser Mehrwert. Was ich gemerkt habe, ist, dass dieses
Visualisieren enorm hilfreich ist flr die Klienten [...] Man visualisiert, Gber welchen

Themenschwerpunkt man jetzt gerade spricht, um was es gerade geht.»

E1 fugt hinzu, dass beim Besprechen von bestimmten Themen Blockaden entstehen kdnnen

und ein Blick auf die Scheibe von Nutzen sein kann, um sie zu l6sen:
«[..] manchmal entstehen Themen und es blockiert. Gehen wir davon aus, es klappt
nicht so gut. Ich hatte eine Kundin kurzlich, sie macht im Moment ein Praktikum als
Fachfrau Betreuung und sie ist selber sehr sehr schlecht betreut. Sie hat mir
plétzlich gesagt: "Nein, ich traue mir eine Lehre als FaBe nicht zu." "Warum nicht?",
habe ich gefragt. Und sie: "Wissen Sie, wenn wir einen Ausflug machen und ich
muss diese Leute, die auch eine Behinderung haben, alleine betreuen, das ist zu
viel Verantwortung und ich weiss nicht wie reagieren. Wir haben dann den Blick auf
die Drehscheibe genommen und ich habe gesagt: "Hier sehen Sie im Blauen das
Zutrauen, wie kann |hr Zutrauen grésser werden?“ [...] es hilft immer wieder, im
Moment einer Beratungssituation, wenn es irgendwo blockiert ist, den Blick drauf zu
werfen und zu schauen. Ok, wenn ich andere Ressourcen starke, dann kann sich
dieses Problem aufldsen. Dann kommen andere Themen plétzlich ins Spiel, dank
dem Verstehen der Zusammenhange dieser Drehscheibe. Diese Ressourcen
interagieren und das kann man auch nutzen, um neue Themen aufzubringen, oder

Themen zu besprechen oder Probleme und Hindernisse zu I6sen.»
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Dank der Drehscheibe kann man ausserdem aufzeigen, dass Inhalte/Ressourcen

zusammenhangen und sich gegenseitig beeinflussen (E1, E2, E4, E5).

Nach E5 ist die Scheibe wie ein Inhaltsverzeichnis. Man sieht Schritte und Inhalte und das
bringt Struktur und verdeutlicht die Reihenfolge der Themen, z. B. sich nicht zu frih mit
Losungen beschaftigen:
«Ist einfach strukturierter. Und ich weiss, warum das jetzt zu diesem Zeitpunkt
kommt. Warum arbeite ich jetzt an diesem Thema und nicht schon an dem Thema?

Gerade auch, dass man eben nicht zu frih in die Lésungen reingeht.»

4.1.5 Schritte und Phasen

Zur Frage: «Wie kann der Einsatz der Drehscheibe das Besprechen und das Vereinbaren
von Phasen und Schritten im Beratungsprozess unterstitzen?» hat der Autor folgende

Antworten erhalten.

Mittels der Drehscheibe kann man die Beratungsschritte und den Weg zum Ziel aufzeigen

und visualisieren (E2, E3, E4, E5).

Wenn der Kunde in die Beratung zuriickkommt, hilft die Scheibe zu verstehen, wo er gerade

steht: Ist er noch im gleichen Beratungsschritt und beim gleichen Thema? (E1) Der Kunde

kann die Holzfigur auf die Scheibe setzen, wo er im Prozess steht (E2, E3). E3 sagt dazu:
« [...] fange ich auch immer die einzelnen Beratungsgesprache mit der Scheibe an,
und frage die Leute, sie kdnnen dann ihre Figur dort einsetzen, wo sie denken,
dass sie sind. Und das ist wirklich sehr interessant. Man hat das Gefuhl, es ist
etwas sehr Theoretisches. Die Leute kdnnen das sehr gut. Die kommen und sagen:
,Ich bin irgendwo hier zwischen den beiden.” Oder: ,Ich bin jetzt schon hier.“ Das ist
wirklich sehr interessant, wie die sich dort hinsetzen und ich dann im Gesprach

auch denke, die haben sich sehr gut eingeschatzt, wo sie im Moment stehen.»

Ein weiter Aspekt wird von E4 erlautert — der Wiedererkennungswert der Scheibe:
«Visualisierung, ja, das ist der grosse Mehrwert der Drehscheibe. Vor allem, wenn
die Beratung schon ein bisschen fortgeschritten ist. Die grosse Unterstitzung ist
auch dieser Wiedererkennungswert der Drehscheibe. Die Klienten haben die schon
ein, zwei, dreimal gesehen, sie wissen schon: ,Ah, jetzt kommt der [...] Da wissen

die auch, wo man steht.»
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Dartber hinaus sind die gemachten Schritte auf der Scheibe sichtbar und das zeigt, dass

man vorwarts kommt (E2).

Die Drehscheibe hilft auch das Prozesshafte zu betonen (E1, E3, E5). «[...] man muss sich
zuerst mit sich selber vertieft auseinandersetzen, bevor man schon in Lésungen gehen
kann. Das ist flir mich eine wichtige Aussage.» (E3) E1 sieht es ahnlich: Die Scheibe hilft
sehr «das gemeinsame Verstandnis zu erarbeiten [...] Dass wir dort aushalten, dass es nicht
sofort in die Losung geht.» Zu diesem gemeinsamen Verstandnis fligt sie hinzu:
« [...] das Verstandnis, dass ein Problemldsen und ein Entscheidungsprozess ist
und dies verschiedene Schritte braucht und dass bei jedem Problem — es muss
nicht ein Entwicklungsproblem in einer Laufbahnberatung sein — man geht so vor:
man offnet kreativ, verschiedene Lésungen zulasst, grenzt man ein und dann
kommt erst die Umsetzung und dass sie verstehen, auch Laufbahnprobleme
werden so behandelt. Das ist sinnvoll, auch wenn sie in einem anderen Bereich
arbeiten, dass dieser Entscheidungsprozess uber mehrere Phasen geht, das kann

man auch schon am Anfang zeigen.»

Mittels der Scheibe kann man den ganzen Beratungsprozess sehr gut strukturieren (E3, E5).
Die Kunden wissen, was auf sie zukommt und aufgrund dieser Transparenz ist es fur sie
einfacher mitzuteilen, was sie wollen oder nicht wollen (E5):
«Dass er einfach die Struktur hat, dass er auch sagen kann, nein, das méchte ich
jetzt nicht [...] ein Kunde, der war bei dem Lésungen erarbeiten. Und das hat ihm
genugt. Weil, den Rest konnte er selbst machen. Konnte da selber einen

Handlungsplan erstellen und das umsetzen.»

Laut E5 ist die Scheibe wie ein roter Faden fur sie und fur die Kunden:
«FUr mich ist das wirklich so, Orientierung im ganzen Prozess zu geben, und zu
sehen, dass die einzelnen Schritte, das, was wir machen, einen Zusammenhang
hat. Dass es nicht losgel6st ist. Ich hatte friher immer das Gefuihl, mir fehlt ein roter
Faden durch das Gesprach. Und fir mich ist das so etwas wie ein roter Faden jetzt.

Fir mich, aber auch fur den Kunden.»

4.1.6 Tests und Arbeitsmittel

In diesem Teil fasst der Autor die erhaltenen Antworten zur Frage «Wie kann die Benutzung

der Drehscheibe der Auswahl von Tests, Arbeitsmitteln und Ubungen dienen?» zusammen.
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Die Befragten sind sich einig, dass die Scheibe zur Auswahl von Tests, Arbeitsmitteln und
Ubungen nicht relevant ist. Sie bietet aber diesbeziiglich Orientierung sowie

Visualisierungsmoglichkeiten und hilft, die Auswahl zu erklaren.

Die Instrumente werden von den Befragten aufgrund der Beratungsziele und der
Auspragung der Ressourcen ausgewahlt. Dazu meinen E3 und E2:
«Also ich nehme die Ziele, wir formulieren die Beratungsziele, ich nehme das
Anliegen der Kundin auf. Und anhand von dem, was im Gesprach lauft, habe ich
dann meine Gedanken, welches Instrument konnte flr die Person hilfreich sein.»
«Aufgrund der Ressourcen [...] dank dem Erheben der Ressourcen kann man

ableiten, an welchen Ressourcen man genau arbeitet.»

E1 erklart dem Kunden, dass es zur Starkung der Ressourcen verschiedene Instrumente

gibt. Die Scheibe unterstitzt die Erklarung wie folgt:
«Einerseits, um Ressourcen zu starken haben wir Arbeitsinstrumente und
Techniken. Um das Zutrauen zu starken macht es Sinn, dass man positive kleine
Erfahrungen machen lasst, wo sie Erfolgserlebnisse haben. Dort bin ich sehr
transparent. Wenn ich am Anfang am Zutrauen arbeite — wenn Sie sich dafir
interessieren, in der Regel interessieren sie sich daflir — erklare ich auch: "Wir
haben um diese Ressourcen zu starken und unser Beratungsziel zu erreichen
verschiedene Moglichkeiten. Das kann sein, dass Sie aktiv bewusst werden, dann
sind diese Aktivitaten in der Mitte und wir planen das zusammen, und dann haben
Sie vielleicht einen ersten Erfolg und das starkt das Zutrauen auch. Fir andere
Ressourcen, wie die Klarheit durch Selbstreflexion, haben wir verschiedene

Ubungen.»

Bevor E3 dem Kunden einen Auftrag gibt, dient ihr die Scheibe zum Einordnen und
Orientieren:
«[...] bevor ich die Auftrage gebe, ich gebe sie meistens als Auftrage fir zu Hause,
Weiterarbeit der Themen, kann ich die dann einordnen und sagen: ,Wir sind jetzt in
diesem Teil, erweiterte Kenntnisse. Wir haben von Kompetenzen gesprochen. Ich
gebe lhnen jetzt noch ein Arbeitsmittel mit, mit dem Sie sich vertieft mit lhren
Kompetenzen auseinandersetzen kénnen.“ Dann kann ich zeigen, warum machen

wir das? ,Wir sind jetzt in diesem Teil, erweiterte Kenntnisse.“»

ES hebt auch diesen Nutzen der Scheibe folgendermassen hervor:
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«Es hilft mir wirklich einfach, ja, alles klarer zu machen. Dass es nachvollziehbarer

ist fur den Kunden. Warum habe ich jetzt dieses Arbeitsblatt ausgewahlt?»

Die Drehscheibe, vor allem die Visualisierung des Schrittes «Ldsungen erarbeiten», hilft E2

das Thema «Entscheiden» und die Arbeitsmittel zu diesem Bereich nicht zu

vernachlassigen:

«[...] manche Leute, die entscheiden, also man merkt, das ist flr die kein Problem
und andere brauchen halt zum Beispiel im Bereich Entscheiden Unterstitzung noch
und dann kann man dort so viele verschiedene Arbeitsmittel einsetzen, die wirklich
fur mich auch stimmen und interessant sind, je nachdem ist jemand jetzt eher der
Kopftyp oder der intuitive Typ? Oder gerade extra so ein Gegenuber machen [...]
das habe ich friiher ohne Guide Drehscheibe sicher ein bisschen vernachlassigt,

glaube ich.»

4.1.7 Zeit und Aufwand

Ziel dieses Teils ist es, folgende Frage zu beantworten: «Wie kann das Anwenden der

Drehscheibe die Besprechung von Zeit und Aufwand im Beratungsprozess unterstitzen?»

Die meisten der Interviewten erwahnen, dass die Scheibe hilft zu verstehen, dass eine

Laufbahnberatung ein Prozess mit verschiedenen Schritten ist:

«Es heisst ja Prozess und das mache ich auch am Anfang, wenn ich diese Scheibe
zeige mit diesen Schritten, dann ist auch klar, dass ich den Kunden, der Kundin
sage: ,Das ist ein intensiver Prozess. Das ist sehr spannend fir Sie. Es ist aber
auch aufwandig. Das verlangt von Ihnen auch die Bereitschaft, sich mit diesen

Themen auseinanderzusetzen.“» (E3)

Das Erklaren der Ressourcen und der Aktivitaten mittels der Scheibe ist hilfreich, damit die

Kunden verstehen, dass sie im Beratungsprozess aktiv werden sollen. Dieser Aspekt wird

von E3 so ausgedruckt:

«[...] wir haben hier in der Mitte die Aktivitaten [...] das ist etwas, was im
Erstgesprach erwahnt wird. Wichtig sind die Ressourcen, aber auch, wie aktiv sie
sind. Und das ist dann auch in dem Zusammenhang schon eine Erklarung, dass die
Leute wirklich auch mit diesen Arbeitsdokumenten arbeiten sollen/durfen.»

«Das sage ich ihnen am Anfang auch. Wir kdnnen diese Themen hier ansprechen
und zur Vertiefung gibt es fur sie Auftrage fur zu Hause. Aber dort bin ich auch

flexibel, weil es ist der Prozess der Leute. Und wenn ich jemanden habe, der nicht
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so gerne diese Arbeitsblatter machen will, dann machen wir weniger oder dann

machen wir das zum Teil auch in der Beratung.»

Bezuglich Zeit und Aufwand betont ES die Wichtigkeit, Zeit in die Erklarung des Guide-
Modells mithilfe der Scheibe zu investieren. Viele Fragen sind dann aufgrund ihrer Erfahrung
bereits geklart, da die Kunden dann wissen, was alles auf sie zukommt. Sie fiigt hinzu:
«Mir ist einfach wichtig, dass sie wissen, es ist meistens nicht ein Gesprach. Oder
sie kommen jetzt nicht zu mir in die Beratung und ich sage ihnen, sie machen jetzt

das und das.»

Gemass den Befragten ist es nicht mdglich, den Klienten aufgrund der Drehscheibe eine
genaue Anzahl Beratungen anzugeben sowie Zeitangaben fir den Aufwand ausserhalb des
Beratungszimmers. Es sind andere Faktoren, die relevant sind, um eine genauere
Vorstellung Uber Zeit und Aufwand zu erhalten. Laut E1 ist die Beratungszeit abhangig vom
Beratungsziel und von der Fahigkeit der Kunden selbstandig zu arbeiten. Kunden, welche
selbstandig an ihren Laufbahnthemen arbeiten kénnen, haben weniger Beratungstermine im
Vergleich zu denen, die diese Fahigkeit nicht haben. In Bezug auf Beratungsziel und Zeit
sagt sie:
«Wenn ein Kunde mit der Vorstellung kommt, wir erarbeiten jetzt meine Zielklarheit
— sehr gut, dann starken wir noch das Zutrauen und wenn man nur eine Sitzung
hat, muss man den Mut haben zu sagen: "Das Ziel kbnnen wir nicht erreichen,
sehen Sie, was damit alles zusammenhangt. Es geht darum, dass die Ziele
realistisch sind. Wenn jemand sagt: "lch méchte herausfinden, wo meine Starken
liegen, dann geht das in einer Sitzung. Aber dann hat man nicht den ganzen

Prozess umfassend durchlaufen [...]»

E5 sieht es ahnlich:
«[...] je nach Anliegen kénnen zwei Gesprache sein, oder vielleicht funf. Ist halt
unterschiedlich. Aber es hilft mir, den Kunden auch zu sagen, das erwartet sie.

Oder mit so vielen Gesprachen, oder auch Arbeit zu Hause, missen sie rechnen.»

Als Orientierungswert erwahnt E3 den Kunden folgendes: «Wir haben in der Regel finf
Beratungsgespréache fiir Mandate, drei fir Offentliche (Laufbahnberatung).» E4 erzahlt, dass

sie schon Beratungen mit acht Gesprachen gehabt hat.
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4.1.8 Wertschatzung, Komplimente und bestarkende Riickmeldungen

Wie kann der Einsatz der Drehscheibe das Aussern von Wertschatzung, bestarkenden

Ruckmeldungen und Komplimenten unterstitzen?

Alle Befragten sind der Meinung, dass die Scheibe als Visualisierungsmittel das Ausdrucken

von Wertschatzung, bestarkenden Rickmeldungen und Komplimenten unterstitzt. Die funf

Experten erzahlen, dass die Scheibe ermdglicht, die gemachten Prozessschritte ganz

einfach zu visualisieren. Sie zu sehen ist schon eine Ausserung von Wertschatzung. Dazu

meint E2:

«[...] indem, dass man ja aufzeigt, wo wir jetzt stehen, am Schluss von der
Beratung und wo man am Anfang stand, dass man das gemacht hat. Das ist fir die
Leute schon wichtig, sie sind sich bewusster, was sie jetzt geleistet haben oder was

sie erarbeitet haben [...]»

Das Visualisieren der gemachten Schritte kann mit bestarkenden Rickmeldungen und

Komplimente gestarkt werden:

«Wenn eine Kundin zurickkommt und sie hat einen Schritt selber erarbeitet oder ist
vorwarts gekommen, sieht man das auf der Drehscheibe. Es ist visualisiert. Und
schon das — "Wow, sehen Sie was Sie schon gemacht haben!" ist sehr
wertschatzend und starkend.» (E1)

«Super, Sie haben jetzt ganz viel gemacht hier drin. [...] Wir sind jetzt da, wieder
einen Schritt weiter, bravo, Sie haben hier recherchiert diese Erkenntnisse, dieses
Arbeitsblatt reflektiert.» (E4)

E4 erwahnt wie folgt, dass die Wérter fiir sie wichtiger sind als die Visualisierung auf der

Scheibe:

«Die Worte von der Beratungsperson sind sicher zentral wichtiger, die werden
wahrgenommen, ein Kompliment, eine wertschatzende Aussage. Wo man sagt:
»ouper, Sie sind sehr gut unterwegs, Sie machen das gut, Sie setzen sich mit lhren
Ressourcen auseinander. Manchmal zeige ich das auch, aber manchmal reicht
den Personen meine Aussage. Die Scheibe selber ist immer auf dem Tisch. Ich

mache manchmal auch unbewusst. Ich zeige mit dem Finger darauf.»

Unterstlitzung als Visualisierungs- und Orientierungsmittel bietet die Scheibe nicht nur im

Bereich der gemachten Schritte, sondern auch betreffend Ressourcen:
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- «[...] wenn man die Laufbahnressourcen bespricht, dass man auch die
hochausgepragten Ressourcen auf der Drehscheibe oder im CRQ gut
herausmoderiert und sie wertschatzt.» (E1)

- «[...] Fremdeinschatzungen nochmals holen zu ihren Ressourcen, aber immer nur
zu ihren Starken. Das kann wirklich auch hilfreich sein, diese Starken sichtbar zu
machen.» (E1)

- «lch denke, dass man den Leuten aufzeigen kann, wo Ressourcen schon
vorhanden sind. Da kann man bestarken. Man kann auch aufzeigen, wenn man so
Schritt fir Schritt weitergeht, wo hat schon eine Entwicklung stattgefunden?» (E5)

- «Dass man da auch aufzeigen kann, schau mal, diese Entwicklung, die da
stattgefunden hat. Und man auch sagt, das habe nicht ich gemacht, das hast du
selbst gemacht. Durch deine Zeit, die du dir genommen hast. Durch die Arbeiten,
durch die Gedanken und durch deine Aktivitaten.» (E5)

Wertschatzung kann durch bestarkende Rickmeldungen und Komplimente ausgedrickt
werden, aber auch laut E5 durch eine transparente Kommunikation Uber Prozesse und
Inhalte des Beratungsprozesses:
«Auch eine Wertschatzung in dem, dass man transparent ist. In dem man offen
macht und offen kommuniziert, was sind die einzelnen Schritte? Woran arbeitet
man? Die auch wieder zusammenfasst. Ich denke, da gibt man den Leuten auch
eine gewisse Wertschatzung, dass sie sich auch ernst genommen fiihlen. Dass

man ihnen diese Struktur gibt, dass es nicht so etwas schnell, schnell ist [...]»

Wie bereits im Laufe des Kapitels 4 geschildert wurde, ist der Einsatz der Scheibe als
Visualisierungs- und Orientierungsmittel hilfreich, um Prozesse und Inhalte zu

veranschaulichen.

4.1.9 Gemeinsame Sprache

Nach der Frage Uber den Einsatz der Drehscheibe und das Aussern von Wertschatzung
wollte der Autor erfahren: «Wie kann der Einsatz der Drehscheibe die Entwicklung einer
gemeinsamen Sprache fordern?»

Die funf Experten sind sich einig, dass der Einsatz der Drescheibe eine gemeinsame
Sprache férdert, indem die Begriffe auf der Scheibe einfach erklart werden und im Laufe der
Beratungen immer wieder Bezug zur Scheibe gemacht wird.

Zum ersten Punkt — die Erklarung der Begrifflichkeit — ist es zentral, sie auf eine einfache Art

zu erlautern. E1 erklart die Begriffe der Scheibe mit Beispielen, welche die Kunden selbst
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bereits genannt haben. Fur kognitiv nicht starke Kunden kann ein Wort wie «Ressource»
herausfordernd sein. Beispiele zu geben oder Bilder anzuwenden ist sehr nitzlich. Ein
Kartenset fUr die Hauptressourcen sowie fir jene innerhalb der Hauptressourcen (z.B.
Optimismus, Werte) ist vorhanden.
Zum zweiten Aspekt — immer wieder die Begriffe anwenden und visualisieren — dussert sich
E4 folgendermassen:
«Und was dann im Beratungsprozess spannend ist, wenn man diese Begriffe
immer wieder bringt und aufzeigt, von Ressourcen und Kompetenzen redet, die
Klienten nehmen das auf und verstehen das dann auch, und bringen ab und zu

wirklich auch diese Begriffe hinein [...]»

E 3 erzahlt wie folgt, dass sie das Anliegen der Kunden in die Drehscheibe integriert oder
mit den Woértern der Scheibe Ubersetzt:
«Jeder Kunde, jede Kundin formuliert das Anliegen in anderen Worten. Aber wir
kénnen das dann nachher immer Ubersetzen oder integrieren in diese Drehscheibe.
Und dort geht es mir nicht um Begrifflichkeiten, sondern darum zu wissen, welche
Inhalte haben im Prozess welche Rolle. Und das ist fir mich die gemeinsame
Sprache, dass wir finden, an welchem Inhalt arbeiten wir jetzt und wo ist das

angesiedelt.»

Ein weiterer Aspekt wird von E1 illustriert. Sie betont bei der Erklarung der Drehscheibe,
dass die Ressourcen nicht nur etwas Theoretisches sind, sondern auch, dass sie den
Kunden gehdren und sie in einem Prozess erarbeitet werden. Wenn die Kunden merken,
dass es um ihre Ressourcen geht, vergessen sie sie nicht mehr:
«Es ist wichtig, wenn man die Drehscheibe erklart, dass sie merken, diese
Ressourcen sind mir. Es geht hier nicht um ein theoretisches Konzept, sondern es
geht um mich. Ein Kunde hat das ganz treffend ausgedrickt. Ich habe ihm
aufgezeigt: "Diese Bereiche sind wissenschaftlich geprift, sie sind wichtig, wenn
man weiterkommen will." Immer wenn ich die Ressourcen-Bereiche erklart habe,
habe ich Beispiele gebracht, die er mir schon genannt hat. Ich frage ihn dann:
"Haben Sie Fragen, ist es klar?" Er hat gesagt: Aber das bin ich, das sind meine

Themen."»

Aus der Sicht von E4 ist das Anwenden der Sprache der Kunden noch wichtiger als die
Drehscheibe. Ihre Antwort bringt dies wie folgt zum Ausdruck:
«Also wie die Indianer, "Sprich die Sprache deines Stammes", ist es meine

Aufgabe, dafiir zu sorgen, dass man so kommuniziert, dass man sich gut versteht,
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auf Augenhodhe, und die gleiche Sprache spricht. Hier finde ich die Drehscheibe

weniger zentral, far wirklich den Austausch [...]»

E4 fugt hinzu, dass es die Berufserfahrung in verschiedenen Berufsfeldern und Rollen

einfacher macht, die gleiche Sprache der Kunden zu reden.

Nach E3 fordert das Einsetzen der Scheibe nicht nur eine gemeinsame Sprache und ein
gemeinsames Verstandnis der Beratung zwischen Beratungsperson und Kunden, sondern
auch innerhalb des Berater-Teams:
«Die gemeinsame Sprache betrifft die Beratungspersonen, da wir alle mit diesem
Modell arbeiten und ich denke, dass wir dort auch eine gemeinsame Sprache, ein

gemeinsames Verstandnis, eine gemeinsame Haltung entwickelt haben. [...]»

Dies war die letzte Frage Uber den Einsatz der Drehscheibe und die Beziehungsgestaltung.

Im nachsten Kapitel geht es um die Drehscheibe und die Rollenklarung/Rollengestaltung.

4.2 Drehscheibe und Rollenklarung/Rollengestaltung

Zu diesem Thema wollte der Autor folgende Frage beantworten: «Wie kann die Anwendung
der Drehscheibe zur Rollenklarung und Rollengestaltung beitragen (im Sinne von Prozess-
und Expertenberatung, Coach- und Expertenrolle)?»
Dank den Antworten wurde es dem Autor klar, dass einige Befragten die Scheibe fur die
Rollenklarung benutzen und andere sehr wenig.
Nach der Meinung von E3 hilft die Scheibe zu verstehen, dass es Prozessschritte gibt,
welche die Kunden gehen mussen sowie zu klaren, was der Beitrag der Beratungsperson in
diesen Schritten sein kann:

«[...] wir gehen die Schritte durch und es ist wie klar, die Kunden missen die

Schritte gehen und ich kann dort auch sagen, wo ich einen Beitrag leisten kann

[...]»

Indem E3 die Prozessschritte auf der Scheibe aufzeigt, erklart sie z.B. im Bereich
«Kennnisse erweiterny»:
«Und das ist dann Expertenwissen, hier bei ,erweiterte Kenntnisse®. Je nach
Person ist es ein Coaching, eine Anregung. Und ich klare von Anfang an, dass
Expertenwissen nicht heisst, dass ich ihnen sagen werde, was ihr Job ist oder was
sie machen sollen oder wo sie sich bewerben sollen oder wo sie sich nicht

bewerben sollen. Meine Rolle ist, Fragen zu stellen, ihnen Hinweise zu geben,
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ihnen Informationen zu geben, wenn sie das winschen. Und ihr Teil ist, diese

Prozessschritte zu gehen.»

Diese Rollenklarung anhand der Scheibe erméglicht E3 auch Verantwortung

zurtckzugeben:

«Es hilft mir sehr gut, [...] Verantwortung zuriickzugeben. Vor allem mit Leuten, die
kommen und das Geflihl haben, die Beraterin weiss dann, was fiir mich das
Richtige ist. So kann ich mit der Scheibe einfach immer wieder sehr gut die
Verantwortung zuriickgeben oder eben die Rolle klaren. Was ist meine Rolle? Was

ist ihre Rolle? Also fur mich ist das sehr hilfreich [...]»

Eine weitere Unterstitzungsmoglichkeit fur die Rollenklarung bietet die Abbildung des

Kompasses auf der Scheibe an (E4, E5). Die Beratungsperson kann helfen, aber der Kunde

muss schlussendlich selber den Kompass ausrichten:

«Dann sage ich vielleicht schon, ich bin jemand, der sie gerne in diesem
Beratungsprozess begleitet und unterstutzt. Oder der vielleicht mal hilft, den
Kompass wieder etwas neu auszurichten. Aber ausrichten missen sie ihn selber
[...]» (E5)

«Es geht auch um ihren Kompass, den inneren Kompass zur Laufbahngestaltung.
Und ich erklare auch: ,Meine Rolle ist dieses Begleiten, Unterstitzen, zum
Erarbeiten, dass diese Klarheit da ist.“ Also ich sage auch immer: ,Wir haben kein
Geheimwissen, Expertenwissen, nicht zwingend wissen wir, wo man nachschauen
kann. Entscheidungsprozesse unterstitzen wir im Gesprach. Meine Rolle ist auch
Fragen zu stellen, die Reflektion zu férdern, zusammenzufassen.“ Und das

verstehen die Kundinnen gut.» (E4)

Das Rad in der Mitte der Scheibe kann auch zur Rollengestaltung dienen und helfen

hervorzuheben, dass das Aktivwerden der Kunden wesentlich ist. Dazu aussert sich E1 so:

«Dort ist toll, dass man die Ressourcen drehen kann und man sagt: "Sehen Sie,
diese Ressourcen stagnieren, bewegen sich gar nicht, aber wenn Sie aktiv werden,
dann drehen sie und das Ganze kommt in Fluss. Sie kdnnen sich dann selber noch
verstarken und es ist eine positive Spirale, es wird immer besser und das starkt sich
und entwickelt sich. Dieses Drehen, dieses Aktivwerden, kann ich nicht fur Sie
machen. Ich kann die ganzen Rahmenbedingungen schaffen, dass es lhnen gut
geht in der Beratung, damit Sie aktiv werden. Ich kann mit Ihnen Gberlegen, wie
machen wir das, aber das Aktivwerden miissen Sie selber tun. Das verstehen die

Kunden gut.»
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Die Holzfigur ist ein zusatzliches Hilfsmittel fur die Rollenklarung und Rollengestaltung. Dank
ihrer Anwendung — laut E4 — merken die Kunden, dass sie am meisten Arbeit tun mussen
und nicht die Beratungsperson. Man kann die Holzfigur in die verschiedenen Schritte
bewegen und die Rollen erklaren:
«,Wenn wir da drin sind, ich begleite das, ich unterstitze, ich bringe Inputs, aber ich
sage nicht was, wie, wo. Das mussen Sie selber erarbeiten. Also die meiste Arbeit
[...] dieses Recherchieren, dieses Reflektieren, diese Bereitschaft zur

Zusammenarbeit, diese Rolle bleibt bei lhnen, und Sie sind die Holzfigur.“» (E4)

E5 erwahnt eine andere Unterstitzungsmadglichkeit der Scheibe zur Rollenklarung. Die

Visualisierung der Ressource «psychologische Komponenten» kann hilfreich sein, um sich

von der Rolle des Psychologen abzugrenzen:
«[...] ich hatte am Anfang auch Muhe, als ich die psychologischen Komponenten
auf der Scheibe gesehen habe. Ich bin keine Psychologin. Was soll das? Und was
haben jetzt die Leute fur ein Gefuhl, was wir hier machen. Aber durch das
Aufzeigen von Beispielen und Erklaren des Zusammenhangs, denke ich, dass die
Leute das eigentlich sehr schatzen. Und eben auch die Rolle fir sie dann klar ist.
Ich kann anhand dieses Beispiels auch aufzeigen, dass ich keine Psychologin bin.
Ich arbeite hier nicht in dem Sinne, dass man nur an gewissen psychologischen
Themen dartber spricht, sondern nur im Zusammenhang, wie man jetzt diese

Ressource starken kann. Dass man nicht falsche Erwartungen hat an die Berater.»

4.3 Weitere Uberlegungen zur Forschungsfrage

Als letztes hat der Autor den flnf Beratungspersonen folgende Frage gestellt: «Gibt’s noch
etwas, dass du hinzufigen mdchtest zur Forschungsfrage meiner Arbeit - Wie kann der
Einsatz der Drehscheibe die Beziehungs- und Rollengestaltung in der Laufbahnberatung
unterstitzen?»

Die Antworten der Interviewten haben teilweise schon erwahnte Aspekte nochmals betont,
aber auch neue Elemente gebracht:

- Durch die Erklarung und die Anwendung der Drehscheibe sind die Beratungen
professioneller geworden (E1, E2, E5). Das schafft Vertrauen fir den Kunden und
starkt die Beratungsbeziehung (E1).

- Die Drehscheibe bringt der Beratungsperson Sicherheit, an den relevanten Inhalten
zu arbeiten. Diese Sicherheit wirkt sich positiv auf die Beratungsbeziehung aus
(E1).

- Die Drehscheibe hilft, alles transparenter zu machen (E3).
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- Die Drehscheibe gibt Hoffnung, da man sieht, dass es ein Prozess ist und dass ein
Resultat kommt (E1).
- Wichtiger als die Drehscheibe fur die Beratungsbeziehung ist die Stimmung, die mit

verbalen und non verbalen Signalen im Beratungszimmer kreiert wird (E2).

5 Diskussion

Das Ziel dieser Arbeit ist, folgende Forschungsfrage zu beantworten: «Wie kann der Einsatz
der Kompass-Drehscheibe die Beziehungs- und Rollengestaltung in der Laufbahnberatung
unterstitzen?» und daraus Handlungsvorschlage abzuleiten.

Im theoretischen Teil dieser Arbeit wurden die Hauptbegriffe dieser Untersuchung
veranschaulicht: Guide-Modell, Beziehung- und Rollengestaltung sowie Kompass-
Drehscheibe.

In diesem Kapitel werden die Ergebnisse des Kapitels 4 kurz dargestellt und angesichts der
Forschungsfragen und der theoretischen Grundlagen interpretiert. Die Gliederung folgt der
Struktur des Teils 4, ,Ergebnisse”. Dartber hinaus ist auch zu beachten, dass sich die

Diskussionsresultate wegen der kleinen Stichprobe nicht verallgemeinern lassen.

5.1 Drehscheibe und Beziehungsgestaltung

5.1.1 Anliegen

Gemass Hirschi (s. Kapitel 2.2.1) ist die Ubereinstimmung zwischen Beratungsperson und
Kunden Uber die Beratungsziele ein wichtiger Faktor fir eine gelungene
Beziehungsgestaltung. Das Erfassen des Kundenanliegens mit Ist- und Wunschzustand
stellt eine zentrale Voraussetzung fir eine erfolgreiche Zielsetzung dar und ist Bestandteil
des ersten Beratungsmoduls, GAP - Ausgangslage erfassen.

In Bezug auf den Einsatz der Drehscheibe zur Unterstiitzung der Erfassung des
Kundenanliegens wurde nichts vom Autor in der Literatur gefunden.

Die Untersuchung zeigt, dass die Drehscheibe fir die meisten Befragten wenig nutzlich ist,
um das Kundenanliegen zu erfassen. Sie klaren es mittels Fragen oder Arbeitsblattern. Die
Scheibe ist aber hilfreich zum Verstehen, dass die Laufbahnberatung ein Prozess ist, welche
Themen mdglich sind und dass das Anliegen mit den Laufbahnressourcen zu tun hat. Des
Weiteren dient die Drehscheibe als Orientierungs- und Visualisierungsmittel, dank der, der

Kunde weiss, wo er im Prozess steht.
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5.1.2 Ausgangslage

Wie das Erfassen des Anliegens ist auch das Abklaren der Ausgangslage eine zentrale
Bedingung fir eine gelungene Zielsetzung und ein wichtiger Teil des ersten
Beratungsmoduls GAP (s. Kapitel 2.2.1). In den Beratungen nach dem Guide-Modell wird
die Ausgangslage aufgrund der Ressourcenbereiche geklart. In Bezug auf die Erfassung der
Ausgangslage und den Einsatz der Drehscheibe wird in der Literatur erwahnt, dass sie als
Grundlage dient, um die aktuelle Beratungssituation zu visualisieren und zu verstehen (s.
Kapitel 2.4.2). Die Untersuchung bestatigt diese Aussage.

Die Mehrheit der Befragten betont, dass die Scheibe Orientierung gibt und die Kunden dann
wissen, wo sie sich im Beratungsprozess befinden. Einzelne Befragte erwahnen weitere
Aspekte zum Thema. Mittels der Drehscheibe kann man gut erklaren, dass die
Ausgangslage aufgrund der Laufbahnressourcen erfasst wird.

Die Drehscheibe kann auch nitzlich sein, um die eigene Ausgangslage und Ressourcen
besser zu verstehen sowie zum Erldutern, weshalb das Erfassen der Ausgangslage und der
Laufbahnressourcen sehr relevant fiir die weiteren Beratungsschritte ist.

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass die Drehscheibe wenig hilfreich ist, um die
Ausgangslage zu erfassen. Sie wird von den Experten durch Fragebogen oder Fragen

geklart. Die Scheibe bietet aber Unterstlitzung, um sie zu visualisieren und zu verstehen.

5.1.3 Beratungsziele

Dass Beratungsperson und Kunden uber die Beratungsziele einig sein sollten, wurde bereits
mehrmals betont (s. Kapitel 2.2.1) als einen zentralen Aspekt fir eine gute
Beratungsbeziehung.

Es wurde auch hervorgehoben (s. Kapitel 2.2.1), dass die Ziele SMART formuliert werden
sollen: spezifisch, messbar, attraktiv, realistisch und terminiert. Das fuhrt zu optimalen
Erfolgsaussichten. Im theoretischen Teil (Kapitel 2.2.1) wurde auch als sinnvoll erwahnt,
nicht nur Ziele fir die Beratung mit den Kunden zu formulieren, sondern auch Ziele, an
denen die Kunden allein arbeiten kdnnen. Das Vereinbaren der Beratungsziele ist ein sehr
wichtiger und fixer Bestandteil im Beratungsmodul 1, GAP.

Zur ersten Frage «Wie kann die Anwendung der Drehscheibe helfen, die Beratungsziele zu
klaren?» hat der Autor in der Literatur nur gefunden, dass die Scheibe das gemeinsame
Vereinbaren der Sitzungsziele unterstutzt. Das Wie wird nicht erklart (s. Kapitel 2.4.2). Die
Antworten der Befragten fielen sehr heterogen aus, ausser, dass die Mehrheit den folgenden
Aspekt betont hat: Mittels der Scheibe kann man die Schritte zum Ziel aufzeigen. Folgende

Punkte wurden von einzelnen Experten angesprochen:
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- Das Erklaren der Scheibe bringt mehr Offenheit fur die Zielformulierung, da Prozess,
Inhalte und ungeféahre Zeit dem Kunden bekannt sind und es hilft ganzheitlichere
Ziele zu erarbeiten.

- Die Erlauterung der vier Beratungsmodule und des mdglichen Beitrages der
Beratungsperson in diesen Phasen unterstitzt die Zielformulierung, sowohl fur die
Beratungssitzungen als auch fir ausserhalb des Beratungszimmers.

- Die Scheibe ist hilfreich, um unmdgliche Ziele aufzuzeigen, wenn sie sich in zwei
unterschiedlichen Schritten befinden — z.B. gleichzeitig berufliche Ziele erarbeiten
und sich bewerben.

- Die Drehscheibe ist ausserdem niitzlich, um die Kunden zu bremsen und
unterbrechen, wenn kein Beratungsziel vereinbart wurde und sie bereits Themen der
Beratungsmodule 2,3 und 4 besprechen méchten (beispielweise Lésungen suchen).

Die Bemerkungen der Befragten bestatigen und verdeutlichen den in der Literatur

gefundenen Hinweis Gber Scheibe und Zielvereinbarung.

Zur zweiten Frage, «Wie kann der Gebrauch der Drehscheibe der Ziellberprifung dienen?»,
sind keine Antworten in der Literatur vorhanden (s. Kapitel 2.4.2).

Auch diesbezlglich benutzen einige Experten mehr und andere weniger die Scheibe. Wie
bei der ersten Frage sind die Antworten sehr heterogen:

- Zur ZielUberprifung wird die zusammen mit dem Kunden erarbeitete schriftliche
Zielformulierung angewendet mit Blick auf die Scheibe, insbesondere auf die
Ressource. Die Visualisierung der Ressourcenbereiche dient als Grundlage zur
Besprechung der Fortschritte in der Starkung der Ressourcen.

- Die Holzfigur auf die Scheibe zu setzen, unterstitzt die Zieliberprifung.

- Die Scheibe als Visualisierungs- und Orientierungsmittel im Bereich Schritte und
Inhalte dient dem Kunden, sich rational und intuitiv zu entscheiden, ob die Ziele
erreicht wurden.

- Das Visualisieren der gemachten Schritte auf der Scheibe hilft der Zieliberprifung.

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass die Scheibe, inkl. die Holzfigur, unterstitzend auf
die ZielUberprufung wirkt. Aus der Sicht des Autors erganzen sich die bekommenen Inputs

und sind fir die Praxis nutzbar.

5.1.4 Beratungsinhalte

Nach Hirschi reprasentiert die Ubereinstimmung zwischen Beratungsperson und Kunden

Uber die Beratungsinhalte ein wichtiges Element fur eine gute Beratungsbeziehung (s.
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Kapitel 2.2.1). In einer Laufbahnberatung nach dem Guide-Modell beziehen sich die Inhalte
auf die Laufbahnressourcen (Umfeld, Wissen und Kompetenzen, Identitat und
psychologische Komponenten) und auf die Aktivitdten (beispielweise sich weiterbilden,
netzwerken, sich selbst reflektieren). Gewisse Inhalte sind fix (z.B. Ressourcen erheben)
und andere sind flexibel (z.B. Bildungssystem thematisieren). Die Erhebung der Ressourcen
und der Aktivitaten bildet einen wesentlichen Teil der Laufbahnberatung nach dem Guide-

Modell. Aufgrund deren Auspragung werden Beratungsinhalte und -ziele abgeleitet.

Zur Frage «Wie kann die Benutzung der Drehscheibe das Vereinbaren und das Besprechen
von Beratungsthemen und Inhalten im Beratungsprozess unterstiitzen?» wird in der Literatur
unterstrichen (s. Kapitel 2.4.2), dass die Scheibe als Grundlage zur Besprechung der
Beratungsinhalte dienen kann sowie zum Verstandnis der Wichtigkeit der Aktivitaten und
deren Einfluss auf die Laufbahnressourcen.

Die Mehrheit der Befragten erlebt die Scheibe als wenig unterstiitzend, um die
Beratungsinhalte zu vereinbaren, da sie anhand der Zielformulierung und der Ressourcen-
Auspragung abgeleitet werden. Die meisten sind sich auch einig, dass man mittels der
Scheibe die Zusammenhange zwischen Ressourcen und Aktivitaten klar aufzeigen kann.
Weitere Antworten fielen sehr heterogen aus:

- Aufgrund der Scheibe kann man die Beratungsinhalte am Anfang des
Beratungsprozesses erklaren. Das flhrt zu mehr Transparenz, Vertrauen und einer
Beziehung mehr auf Augenhdhe.

- Die Drehscheibe ist wie ein Inhaltsverzeichnis. Dank dieser kann man die
Reihenfolge der Themen illustrieren (z.B., dass Lésungen nicht sofort besprochen
werden).

- Die Scheibe ist nutzlich, um die Themen, welche man gerade diskutiert, zu
visualisieren.

- Bei bestimmten Themen konnen Blockaden entstehen. Die Scheibe ist hilfreich, um
sie zu losen.

Abschliessend kann gesagt werden, dass die Scheibe nitzlicher ist, um die Inhalte zu
besprechen als sie zu vereinbaren. Der Nutzen der Scheibe flir das Verstandnis und die
Besprechung der Beratungsinhalte wird von der Untersuchung bestatigt und deutlich

gemacht.

5.1.5 Schritte und Phasen

Die Einigkeit zwischen Beratungsperson und Kunden Uber Schritte und Phasen in der

Beratung ist ein weiterer wichtiger Aspekt, welcher fir eine gute Beziehungsgestaltung zu
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betrachten ist (s. Kapitel 2.2.1). Die Beratungsphasen sind sehr klar auf der Scheibe
dargestellt — Ausgangslage erfassen, Kenntnisse erweitern, Loésungen erarbeiten und
Umsetzen und Uberprufen.

Zur Frage, wie der Einsatz der Drehscheibe das Besprechen und das Vereinbaren von
Phasen und Schritten im Beratungsprozess unterstitzen kann, wird in der Literatur betont,
dass die Scheibe als Grundlage zu deren Besprechung dienen kann (s. Kapitel 2.4.2).

Die Mehrheit der Befragten hebt hervor, dass man dank der Scheibe die Beratungsschritte
und den Weg zum Ziel aufzeigen und visualisieren kann. Ausserdem erwahnen die meisten
der Interviewten, dass die Scheibe hilfreich ist, um das Prozesshafte zu betonen: Die
Beratung ist ein Prozess und es ist wesentlich, bevor man Lésungen erarbeitet, sich mit sich
selbst auseinanderzusetzen, mit den eigenen Interessen, Starken, Werten, etc.

Von einzelnen Experten wurden noch folgende Punkte angesprochen:

- Die Holzfigur ist nutzlich, um die Phasen im Beratungsprozess zu besprechen. Der
Kunde kann diese Figur z. B. am Anfang einer Beratung auf die Scheibe setzen, wo
er im Prozess steht. Man merkt dann schnell, ob er im gleichen Beratungsschritt
noch ist oder beim gleichen Thema.

- Der Einsatz der Scheibe hilft dem Kunden zu wissen, was auf ihn zukommt. Das
schafft Transparenz und fir die Kunden ist es einfacher zu kommunizieren, was sie
sich winschen oder was sie nicht wollen, ob sie bestimmte Beratungsschritte mit der
Beratungsperson oder allein durchmachen mdchten.

- Die Scheibe ist wie ein roter Faden: Sie gibt Orientierung, die Beratungsschritte sind
sichtbar und sie hilft zu zeigen, dass die Schritte voneinander abhangen und nicht
losgeldst sind.

Die Meinungen der Befragten bestatigen und erganzen die Literaturaussage. Die Scheibe ist
ein sehr nitzliches Instrument, um Phasen und Schritte im Prozess zu besprechen,

vereinbaren, erklaren, aufzeigen und visualisieren.

5.1.6 Tests und Arbeitsmittel

Die Ubereinstimmung zwischen Berater und Kunden uber Tests, Arbeitsmitteln und
Ubungen, die im Beratungsprozess involviert sind, bildet nach Hirschi (s. Kapitel 2.2.1) einen
weiteren wichtigen Aspekt der Beziehungsgestaltung.

Im theoretischen Teil (s. Kapitel 2.2.1) wurde erlautert, dass zahlreiche Interventionen -
quantitative als auch qualitative Verfahren - der Beratungsperson zur Verfugung stehen.
Arbeitsblatter, Tests, Ubungen, Techniken sowie Strategien sind den Beratungsmodulen

zugeordnet.
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Der Autor wollte wissen, wie die Benutzung der Drehscheibe der Auswahl von Tests,
Arbeitsmitteln und Ubungen dienen kann. In der Literatur hat er gelesen, dass die Scheibe
als Grundlage zur Besprechung von methodischen Interventionen hilft (s. Kapitel 2.4.2).

Die Befragten sind der gleichen Meinung, dass die Scheibe nicht relevant ist, um
methodische Interventionen auszuwéahlen. Tests, Arbeitsblatter, Ubungen werden eher
aufgrund der Beratungsziele und der Auspragung der Laufbahnressourcen ausgewahlt. Die
Scheibe ist aber nutzlich zum Orientieren und Visualisieren (In welchem Schritt befindet man
sich? Um welche Ressource geht es?) und zum Erklaren, warum ein bestimmtes Instrument
zielfihrend ist. Auch in diesem Fall untermauern die Ausserungen der Experten den Hinweis

der Literatur.

5.1.7 Zeit und Aufwand

Klarheit Uber Zeit und Aufwand im Beratungsprozess ist nach Hirschi ein wichtiges Element
fur eine gelungene Beziehungsgestaltung (s. Kapitel 2.2.1).

Der Autor wollte von den funf Experten folgendes erfahren: «Wie kann das Anwenden der
Drehscheibe die Besprechung von Zeit und Aufwand im Beratungsprozess unterstitzen?»
Im Kapitel 2.2.1 wurde erwahnt, dass alle Kunden (ausser Lernenden der Oberstufe und
Klienten mit einem Mandat Dritter wie RAV oder IV z.B.) zuerst fir ein 30-mintiges
Informationsgesprach eingeladen werden. Falls die Kunden nicht nur Informationen
mdchten, erfolgt eine Laufbahnberatung. Um die vier Beratungsmodule zu bearbeiten,
bendtigt es in der Regel mehrere Termine. Je nach Auspragung der Ressourcen kann ein
Beratungsmodul auch mehr als einen Termin in Anspruch nehmen. Einige Beratungsinhalte
sind fix, andere sind optional und wahlbar aufgrund des Beratungsziels.

Betreffend die oben genannte Frage wurde nichts in der Literatur gefunden (s. Kapitel 2.4.2).
Die Mehrheit der Interviewten fihrt aus, dass die Scheibe hilft zu verstehen, dass eine
Laufbahnberatung ein Prozess mit verschiedenen Schritten ist und dass der Kunde aktiv
werden soll. Die funf Experten sind sich einig, dass es aufgrund der Scheibe nicht moglich
ist, auf eine genaue Anzahl an Beratungen hinzuweisen oder genaue Zeitangaben zu
geben. Eine Befragte ist der Meinung, dass die Beratungsanzahl sowie der Aufwand
ausserhalb des Beratungszimmers vom Ziel und von der Auspragung der Ressourcen
abhangig sind. Als Orientierungswert sagt eine Expertin ihren Kunden, dass fiir 6ffentliche
Laufbahnberatungen in der Regel drei Gesprache zur Verfiigung stehen und mit Mandat

funf.
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5.1.8 Wertschatzung, Komplimente und bestarkende Rickmeldungen

Nach Hirschi (s. Kapitel 2.2.1) stellt eine gute Bindung zwischen Beratungsperson und
Kunden einen wesentlichen Faktor flr eine erfolgreiche Beziehungsgestaltung dar sowie flr
den Beratungserfolg. Eine solche Bindung resultiert aus einem empathischen Verhalten,
Wertschatzung, Akzeptanz der Kunden und Echtheit der Beratungsperson.

Bamberger (s. Kapitel 2.2.2) betrachtet die Wertschatzung der Kunden in Form von
Komplimenten und bestarkende Rickmeldungen als eine sehr wichtige Variable fir die
Beratungsbeziehung. Dank dieser erleben die Kunden Akzeptanz seitens der
Beratungsperson und flhlen sich gestarkt. Diese Geflihle erhéhen ihr Selbstvertrauen und
vereinfachen ihre Suche nach Losungen. Wertschatzung kann nach Bamberger auch non
verbal gedussert werden: mit dem Blickkontakt, mit Kopfnicken, mit Offnen der Arme.

Der Autor ist davon ausgegangen, dass die Scheibe keinen grossen Einfluss auf Empathie,
Akzeptanz der Kunden und Echtheit der Beratungsperson hat sowie auf die non verbale
Wertschatzung. Aus diesem Grund hat er sich auf die Wertschatzung in verbaler Form
fokussiert und wollte wissen, wie der Einsatz der Drehscheibe das Aussern von
Wertschatzung, bestarkenden Riickmeldungen und Komplimenten unterstiitzen kann.

In der Literatur wird zum Thema Bindung zwischen Kunden und Beratungsperson erwahnt,
dass die Transparenz uber Inhalte und Prozesse, welche die Scheibe ermdglicht, Vertrauen
schafft (s. Kapitel 2.4.2). Uber Wertschatzung und Drehscheibe wurde noch nichts
geschrieben. Alle finf Befragten sind sich einig, dass die Scheibe den Ausdruck von
Wertschatzung unterstitzt. Alle heben hervor, dass es auf der Scheibe mdéglich ist, die
gemachten Schritte zu visualisieren. Man kann sehen, wo man am Anfang des
Beratungsprozesses gestanden ist und wo man sich am Ende befindet. Das ist sehr
wertschatzend und starkend. Das Visualisieren kann mit Komplimenten oder bestarkenden
Rickmeldungen verstarkt werden, wie «Wow, schauen Sie, was Sie geleistet haben!» oder
«Bravo, Sie haben es toll gemacht!» Als Visualisierungs- und Orientierungsmittel ist die
Scheibe auch nitzlich fur die Wertschatzung von hochausgepragten Ressourcen oder von
Entwicklung/Fortschritten im Ressourcenbereich. Es wird auch unterstrichen, dass
Wertschatzung durch eine transparente Kommunikation mittels der Scheibe Uber Inhalte und

Prozesse geaussert werden kann.

5.1.9 Gemeinsame Sprache

Im theoretischen Teil (s. Kapitel 2.2.2) wurde hervorgehoben, dass gemass Bamberger,
nicht nur die Wertschatzung des Kunden flr eine gute Beratungsbeziehung wichtig ist,

sondern auch eine l6sungsorientierte Grundeinstellung sowie eine gemeinsame Sprache.
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Unter einer ,I6sungsorientierten Grundeinstellung“ meint Bamberger den Glauben der
Beratungsperson an das Veranderungspotential der Kunden. Der Autor ist davon
ausgegangen, dass der Einsatz der Scheibe keinen bedeutsamen Einfluss auf diese
Variable hat, da es sich um eine innere Haltung handelt. Aus diesem Grund hat er den
Experten diesbezuglich keine Fragen gestellt. Er wollte aber mehr darlber wissen, wie die
Anwendung der Drehscheibe die Entwicklung einer gemeinsamen Sprache férdern kann. In
der Literatur wird herausgestellt, dass sich durch das Aufzeigen und Erklaren der
Beratungsmodule und der Beratungsinhalte eine gemeinsame Sprache entwickeln kann (s.
Kapitel 2.4.2). Alle Experten betonen, dass der Einsatz der Scheibe eine gemeinsame
Sprache fordert, indem man die Begriffe auf der Scheibe einfach erklart und immer wieder
Bezug zu ihr nimmt. Die Begrifflichkeit kann mit Beispielen (aus dem Leben vom Kunden
z.B.) oder mit Bildern fir kognitiv nicht starke Personen verdeutlicht werden.

Folgende Aspekte wurden von einzelnen Experten erwahnt:

- Fur die Forderung einer gemeinsamen Sprache ist es nutzlich, das Anliegen des
Kunden mit den Begriffen der Scheibe zu Ubersetzen. Es geht hier weniger um die
Begriffe sondern mehr um die Inhalte, ihre Rolle und Wichtigkeit im Prozess.

- Es ist auch wichtig hervorzuheben, dass die Ressourcen nicht nur theoretisch sind,
sondern auch konkret. Es sind die Ressourcen der Kunden.

- Das Sprechen der Sprache der Kunden ist fur diese Beratungsperson, wie auch fur
Bamberger (s. Kapitel 2.2.2), sehr wichtig. Nach ihr ist dies relevanter als die
Scheibe.

5.2 Drehscheibe und Rollenklarung/Rollengestaltung

Im Theoriekapitel 2.3 wurde betont, dass fiir eine gute Beziehungsgestaltung und
Beratungsqualitat die Rollenklarung eine bedeutsame Rolle spielt. Eine zentrale Aufgabe der
Beratenden besteht nach Schreiber darin, die Selbstverantwortung der Kunden sowie ihre
Laufbahnkompetenzen zu starken (Selbstreflexion, Entscheidungsfahigkeit, Planung,
netzwerken, etc.). Im Beratungsprozess ist die Beratungsperson sowohl Coach als auch
Experte. Als Coach (Prozessberater) stellt sie Fragen, regt die Reflexion an und begleitet;
als Experte (Expertenberater) informiert sie, macht die Passung zwischen Person und Beruf,
erklart Tests. Der Anteil an Prozessberatung und Expertenberatung im Prozess ist stark vom

Anliegen des Kunden abhangig.

«Wie kann die Anwendung der Drehscheibe zur Rollenklarung und Rollengestaltung
beitragen (im Sinne von Prozess- und Expertenberatung, Coach- und Expertenrolle)?»

wurden die Beratenden befragt.
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Far die Rollenklarung/Rollengestaltung wird die Scheibe unterschiedlich genutzt: Einige
Beratende benutzen sie, andere nicht. Eine hilfreiche Weise, um sie diesbezuglich
einzusetzen, ist, die Beratungsschritte zu visualisieren, sie zu erklaren sowie den moglichen
Beitrag, den die Beratungsperson in diesen Modulen leisten kann. So ist klar, welches die
Rolle der Beratungsperson beziehungsweise der Kunden in den verschiedenen Phasen der
Beratung ist. Das hilft auch Verantwortung zurliickzugeben, wenn die Kunden den Eindruck
haben, der Berater wird ihnen sagen, was sie zu tun haben oder was der «richtige» Beruf ist.
Die Abbildung des Kompasses, das Rad der Ressourcen drehen sowie die Anwendung der
Holzfigur kbnnen auch dem Kunden helfen zu verstehen, dass die Beratungsperson
unterstitzt, begleitet, Fragen stellt, die Selbstreflexion férdert, Informationen gibt und Tests
erklart. Damit die Beratung erfolgreich wird, muss aber der Kunde je nach Zielsetzung sich
selbstandig informieren, Tests und Arbeitsblatter ausfillen, Praxiseinblicke durchfiihren,
netzwerken oder sich weiterbilden. Die Visualisierung der psychologischen Ressourcen auf

der Scheibe kann als Basis gelten, um sich von der Rolle des Psychologen abzugrenzen.

Zur Rollengestaltung wird in der Literatur erwahnt, dass die Drehscheibe als Grundlage zur
Rollenbesprechung in der Beratung dient (s. Kapitel 2.4.2). Die Untersuchung bestatigt

diesen Hinweis und erganzt ihn mit praktischen Ideen.

5.3 Weitere Uberlegungen zur Forschungsfrage

«Gibt’s noch etwas, dass du hinzufigen méchtest zur Forschungsfrage meiner Arbeit - Wie
kann der Einsatz der Drehscheibe die Beziehungs- und Rollengestaltung in der
Laufbahnberatung unterstitzen?» Die Mehrheit der Befragten hat diesbezuglich
hervorgehoben, dass dank dem Einsatz der Drehscheibe die Beratungen professioneller
geworden sind. Das fuhrt zu mehr Vertrauen seitens der Kunden in die Beratungsperson
und starkt die Beratungsbeziehung. In der Literatur findet man keine Aussage dazu (s.
Kapitel 2.4.2).

Ein weiterer Aspekt verbunden mit der Scheibe ist die Sicherheit der Beratungsperson an
den relevanten Inhalten zu arbeiten. Dies wirkt positiv auf die Beratungsbeziehung. Auch

dazu wurde kein Literaturhinweis gefunden (s. Kapitel 2.4.2).

Darlber hinaus wurde auch betont, dass die Scheibe hilft, alles transparenter zu machen
und Hoffnung gibt, weil man sieht, dass ein Resultat kommt. Die erste Bemerkung wird von
der Literatur bekraftigt (s. Kapitel 2.4.2): Die Transparenz Uber Inhalte und Prozesse

generiert Vertrauen. Uber die zweite Aussage wurde noch nicht geschrieben.
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5.4 Fazit

Die vorliegende Untersuchung befasst sich mit der Frage, wie der Einsatz der Drehscheibe
die Beziehungs- und Rollengestaltung unterstitzen kann. Zusammenfassend lasst sich
sagen, dass die Scheibe hilfreich ist, um die Beziehung und die Rollen im Beratungsprozess
zu gestalten. In Bezug auf die Beziehungsgestaltung hilft ihr Einsatz, die Beratungsziele zu
formulieren und sie zu Uberprifen, die Prozesse und die Inhalte der Beratung zu erklaren,
visualisieren und besprechen. Ausserdem ist sie nitzlich, um Zeit und Aufwand im Prozess
zu besprechen, Wertschatzung, Komplimente und bestarkende Rickmeldungen zu aussern
und eine gemeinsame Sprache zu erarbeiten. Zuletzt wirkt die Drehscheibe unterstitzend
bei der Rollenklarung/Rollengestaltung, indem sie den Kunden hilft zu verstehen, dass ihre
aktive Rolle zentral ist fir eine gelungene Beratung und eine erfolgreiche

Laufbahngestaltung.

6 Reflexion und Ausblick

Das qualitative Vorgehen durch problemzentrierte Experteninterviews und der
Gesprachsleitfaden haben sich fir die Beantwortung der Fragestellung bewahrt. Obwohl der
Interviewleitfaden den Gesprachen Struktur und Fokus verliehen hat, konnten sich die
Beratenden ziemlich frei ausdrucken und Uber ihre Erfahrungen mit der Drehscheibe
berichten. Am Anfang war der Autor nicht sicher, ob der Entscheid, finf Beratungspersonen
ausschliesslich aus dem gleichen Unternehmen zu interviewen, die Untersuchung
einschranken wirde. Da das Team des BIZ Oberwallis aber am meisten Erfahrung mit der
Drehscheibe hat, war dies seiner Meinung nach die beste Option. Die flnf Interviews haben
gezeigt, dass jede Beratungsperson die Scheibe anders anwendet. Die Vielfalt an Ideen und
Inputs hat die Erforschung der Fragestellung sehr bereichert. Bei bestimmten Fragen waren
die Antworten sehr heterogen und darum schwierig sie zu vergleichen. Die Stichprobe der
Untersuchung bestand aus einer kleinen Anzahl von Experten. Eine gréssere Stichprobe

hatte zu weiteren spannenden Erkenntnissen geflhrt.

Diese Forschungsarbeit hat dem Autor viel Freude bereitet, da das Thema interessant und
praxisorientiert ist. Nach den Interviews hat er direkt in seiner Beratungstatigkeit einige
erhaltene Inputs ausprobiert und seine Kompetenzen in der Anwendung der Scheibe

erweitert.

Aufgrund der kleinen Stichprobe lassen sich die Resultate nicht verallgemeinern. Die

Erkenntnisse der vorliegenden Untersuchung sind jedoch wertvoll und bieten nitzliche Ideen
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fur den Einsatz der Scheibe zur Unterstiitzung der Beziehungs- und Rollengestaltung. Fur

allgemeingultige Aussagen sind weitere Forschungen mit grésseren Stichproben notwendig.

6.1 Bedeutung fur die Praxis: Handlungsvorschlage

Aus den gewonnenen Erkenntnissen kdnnen folgende Handlungsvorschlage fir die

Beziehungs- und Rollengestaltung fur die Praxis abgeleitet werden.

Guide-Modell am Anfang des Beratungsprozesses erklaren
Es lohnt sich, sich am Anfang des Beratungsprozesses Zeit zu nehmen, um das Guide-

Modell mittels der Scheibe zu erklaren. Vieles ist dann bereits geklart!

Schritte und Inhalte erlautern und visualisieren

Schritte und Inhalte der Beratung erklaren und aufzeigen schafft Transparenz, Vertrauen
und eine Beziehung mehr auf Augenhdhe, da die Kunden wissen, was auf sie zukommt. So
kdnnen sie besser aussern, was sie im Prozess wollen bez. nicht mochten. Die Klarheit uber
Prozesse und Inhalte hilft auch der Formulierung der Beratungsziele, weil die Kunden

informiert sind, welche Themen eine Laufbahnberatung beinhaltet.

Prozesshafte und aktive Rolle der Kunden betonen

Mittels der Scheibe kann man deutlich aufzeigen, dass die Beratung ein Prozess mit
verschiedenen Schritten ist, dass sie Zeit und Aufwand seitens des Kunden beansprucht
und dass es sinnvoll ist, bevor Losungen erarbeiten werden, sich mit den eigenen

Interessen, Starken und Werten auseinanderzusetzen.

Holzfigur einsetzen
Das Anwenden der Holzfigur schafft Orientierung im Beratungsprozess und hilft den Kunden
bei der ZielUberprufung. Die Kunden kdnnen eingeladen werden, die Holzfigur auf die

Scheibe zu setzen und auf diese Art einschatzen, wo sie sich im Prozess befinden.

Beratungsprozesse und -inhalte angepasst zum Bildungsniveau des Kunden erkldren
Es ist sinnvoll, die Erlauterungen zum Guide-Modell zu variieren je nach Bildungsnahe der
Kunden. Die Begriffe auf der Scheibe kdnnen mit Beispielen aus dem Leben des Kunden
verdeutlicht werden oder mit Bildern fur kognitiv nicht starke Personen. Das férdert eine

gemeinsame Sprache.
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Immer wieder Bezug auf die Scheibe nehmen

Immer wieder den Bezug zur Scheibe machen, férdert eine gemeinsame Sprache und ein
gemeinsames Verstandnis der Beratung und der Laufbahngestaltung. Die Scheibe bietet
ausserdem Unterstltzung, um die Themen, die man gerade bespricht, zu visualisieren sowie
um die Zusammenhange zwischen den Ressourcen zu verstehen, aber auch zwischen

Aktivitaten und Ressourcen.

Wertschitzung, Komplimente, bestirkende Riickmeldungen aussern

Dem Kunden Wertschatzung, Komplimente und positive Rickmeldungen ausdrucken, starkt
die Bindung zwischen ihm und der Beratungsperson. Wertschatzend ist es, die gemachten
Schritte im Beratungsprozess auf der Scheibe zu visualisieren. Die Visualisierung kann mit
Komplimenten gestarkt werden, wie z.B. «Wow, schauen Sie, was Sie geleistet haben!»
oder «Bravo, Sie haben es toll gemacht!» Hochausgepragte Ressourcen oder
Entwicklungen/Fortschritte im Ressourcenbereich kdnnen thematisiert werden und auf der
Scheibe aufgezeigt werden. Eine transparente Kommunikation tber Inhalte und Prozess

kann auch als eine Form von Wertschatzung betrachtet werden.

Inhalt der vier Beratungsmodule sowie Rolle der Beratungsperson und des Kunden
erlautern

Bei der Erklarung der Beratungsmodule und deren Inhalt, ist es nitzlich zu verdeutlichen,
was die Beratungsperson in den vier Phasen leisten kann und welches die Aufgaben des
Kunden sind. Die Abbildung des Kompasses sowie das Rad der Ressourcen drehen, sind

ebenfalls hilfreich fur die Rollenklarung/Rollengestaltung.

6.2 Weitere Forschungsgebiete

Beratungspersonen aus anderen Beratungsstellen kdnnten Uber die gleiche Fragestellung
interviewt werden, z. B. in den BlZ des Kantons Sankt Gallen. Der Autor weiss, dass die
Scheibe aktuell sowohl im BIZ Oberwallis als auch in den BlZ des Kantons St. Gallen
benutzt wird. Uber mogliche Anwendungen in anderen Kantonen ist er nicht informiert.
Diesbezuglich ware interessant zu erfahren, ob die gleichen Ergebnisse nachgewiesen

werden konnen.

Es ware auch spannend, die Forschungsfrage zu untersuchen, mit dem Fokus auf die
Berufsberatung oder die Studienberatung. Kommt man zu den gleichen Erkenntnissen wie in

der Laufbahnberatung oder sind gewisse Anpassungen notig?
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Eine weitere Herangehensweise kdnnte auch sein, die Aussagen der Kunden — Jugendliche
oder Erwachsene — und nicht mehr diejenige der Beratungspersonen ins Zentrum der
Forschung zu stellen. Wie haben sie den Einsatz der Scheibe erlebt? Was hat die

Beziehungs- und Rollengestaltung unterstutzt? Was hat sie hingegen gehemmt?

Ein weiteres hochinteressantes Thema ist, Beratungspersonen zu interviewen, die sowohl
mit der Drehscheibe als auch ohne beraten haben und untersuchen, ob und wie sich ihre

Beziehungs- und Rollengestaltung geandert hat.
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Anhang: Interview-Leitfaden

1) Einstiegsfragen

Seit wann arbeitest du als Berufs-, Studien- und Laufbahnberater/in?
Welche Ausbildungen hast du im Beratungsbereich absolviert?

Seit wann benutzt du die Kompass-Drehscheibe in der Laufbahnberatung?
Wie alt bist du?

2) Drehscheibe und Beziehungsgestaltung
Anliegen, Ausgangslage und Beratungsziele:

o Wie kann das Einsetzen der Drehscheibe nitzlich sein, um das Anliegen der Kunden
zu erfassen?

o Wie kann der Einsatz der Drehscheibe hilfreich sein, um die Ausgangslage der
Kunden zu klaren?

¢ Wie kann die Anwendung der Drehscheibe helfen, die Beratungsziele zu klaren?

¢ Wie kann der Gebrauch der Drehscheibe der Ziellberprifung dienen?

Beratungsthemen u. Inhalte:

e Wie kann die Benutzung der Drehscheibe das Vereinbaren und das Besprechen von
Beratungsthemen und Inhalten im Beratungsprozess unterstitzen?

Schritte/Phasen in der Beratung:

¢ Wie kann der Einsatz der Drehscheibe das Vereinbaren von Phasen und Schritte im
Beratungsprozess unterstitzen?

Tests und Arbeitsmitteln:

o Wie kann die Benutzung der Drehscheibe der Auswahl von Tests, Arbeitsmitteln und
Ubungen dienen?

Zeit und Aufwand:

¢ Wie kann das Anwenden der Drehscheibe die Besprechung von Zeit und Aufwand im
Beratungsprozess unterstitzen? (z.B. am Anfang einer Beratung?)

Wertschatzung, Komplimente, bestarkende Riickmeldungen:

e Wie kann der Einsatz der Drehscheibe das Aussern von Wertschatzung,
bestarkenden Rickmeldungen und Komplimenten unterstitzen?

Gemeinsame Sprache:

o Wie kann der Einsatz der Drehscheibe die Entwicklung einer gemeinsamen Sprache
férdern?

3) Drehscheibe und Rollenkldrung / Rollengestaltung

e Wie kann die Anwendung der Drehscheibe zur Rollenklarung und Rollengestaltung
beitragen (im Sinne von Prozess- und Expertenberatung, Coach- und Expertenrolle)?
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4) Schlussfrage

e Gibt’'s noch etwas, dass du hinzufiigen méchtest zur Forschungsfrage dieser Arbeit
«Wie kann der Einsatz der Drehscheibe die Beziehungs- und Rollengestaltung in der
Laufbahnberatung unterstitzen?»

Aufrechterhaltungs- und Steuerungsfragen:

Was meinst du mit...?

Kannst du mir ein Bespiel nennen?
Kommt dir noch etwas dazu in den Sinn?
Wie bist du damit umgegangen?



