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Wer loslasst hat die Hande frei

In der Beratung haben wir gerne das Heft in der Hand. Wir bewerten

Kennzahlen. Wir sehen, was auf den Betrieben passt oder schieflauft. Wir haben
eine klare Vorstellung davon, was der Kunde tun soll und was gut fur ihn ware.
Was passiert denn bei uns selbst, wenn der Kunde unsere dringenden
Empfehlungen nicht umsetzt? Wenn wir zunehmend den Druck im Kessel
erhohen, damit der andere endlich sich auf den Weg macht? Was denken wir
dann? Welche Empfindungen haben wir? Wie fuhlt sich das korperlich an? Kann es
sein, dass wir dann statt dem Kunden ,,rudern“? Und wir wundern uns dann,
warum der Kunde passiv bleibt oder evtl. sogar in die Verteidigung geht?

Wir kommen wir in diesen Fallen raus aus dem Rudermodus?

Zunachst einmal geht es darum, die Ruder los zu lassen. Loslassen heilst ,,dem
anderen sein Los zu lassen”, also es ihm nicht weg nehmen zu wollen im Sinne
von "ich tausch sein Los mit einem aus meiner Sicht besserem Los aus". Dann
bin ich der Macher in der Geschichte und das fuhlt sich gut fur mich an.

Drei Fragen, die Sie dem Kunden stellen konnen, um aus dem
Rudermodus zu kommen:



e Was spricht denn Uberhaupt dagegen, dass alles so bleibt wie es ist?
e Was ist der Vorteil, wenn Sie das Problem behalten?
e Und was ist der Preis, den Sie zahlen mussen, um das Problem zu losen?

Oder noch etwas provokativer: ,Angenommen Sie wirden das Problem
I6sen, was wurde lhnen dann fehlen?*

Loslassen fur uns als Berater heifst, locker lassen. Das Seil zu lockern, ohne es zu
kappen. Evtl. gilt es Stillstand auszuhalten oder Richtungsanderungen, wenn der
Kunde selbst rudert. Am besten kann mir das gelingen, wenn ich dem anderen
wohlwollend und wertschatzend gegenubertrete mit der Haltung ,,ich trau Dir zu,
dass Du Deine eigene Losung entwickelst und Du Dir von meinem Input das
nimmst, was Du im Moment gebrauchen kannst.

»,LOsungslosigkeit” auszuhalten ist eine der groSten Herausforderungen im
Beratungsalltag. Sie ist jedoch manchmal ein entscheidender Schlussel, um
Kunden in die Verantwortung zu bringen. Dazu hilft es, sich die folgenden Fragen
selbst zu stellen:

Was wurde mir denn fehlen, wenn ich das Problem des Kunden loslassen
wurde?

Welchen Gewinn erziele ich, wenn ich mich weiter fur den Kunden aufopfere?
Kann ich wirklich wissen, dass meine Losung die Beste ist?

Was ist der Preis, wenn ich an ,meiner Losung” festhalte?

Was kostet es mich, meine Idee loszulassen und anzunehmen, dass meine
Impulse vielleicht in einer anderen Form ankommen, als ich das erwarte?




Wer loslasst, hat die Hande frei

Kennen Sie das auch? Immer wenn ich meine, dass ich genau diesen Kunden
oder Auftrag brauche und es auf jeden Fall ein Erfolg werden muss, wird es in
dem Moment schwieriger fur mich.

Starke heilst nicht nur durchhalten, kdmpfen, sich nicht unterkriegen lassen,
sondern auch loslassen, aufgeben, scheitern. So gilt es auch, sich mit dem
eigenen Scheitern auseinanderzusetzen und sich mit aller Klarheit einzugestehen,
dass ich weder immer die Ubersicht, noch die Ziigel in der Hand haben kann.
Wenn wir uns dies bewusst machen, dann gelingt es uns auch leichter die Zugel
im Alltag lockerer zu lassen.

Wechseln Sie doch mal vom Ruder- in den Hingabemodus und zwar fur Sie selbst.
Planen Sie sich einen Offlinetag ein mit viel Genuss und Abwechslung: gartnern,
traumen, Holz hacken, ein Instrument spielen, kochen, ein gutes Glas Wein
trinken, im Liegestuhl faulenzen, ...

Tun Sie etwas, was einfach nur Spall macht. Dann bekommen Sie sofort Kontakt
zu sich selbst, zu ihren eigenen Bedurfnissen. Man muss nicht gleich auf Safari
gehen, man kann schon im Alltag anfangen, indem man eine Einladung annimmt,
die man sonst abgelehnt hatte.

Wie sich selbst auf die Schliche kommen?

In schwierigen Beratungsfallen empfehlen wir die Intervision im Team. Die Sicht
der Kollegen auf den Fall erleichtert oft das Weiterarbeiten.

Fallbesprechungen und Supervision sind fester Bestandteil in unseren Trainings fur
Berater und Beraterinnen.
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