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.Menschenfuhrung u. Rhetorik*

Kommunikationsprozel}

Sender

Empféanger

Gesten, usw., kurz in
Zeichen (Symbole)

Inhalt Dl Dl —Dl DI o ) Dl Geistige
Verschlusselung Sendung Empfang Entsr;f:}l;ssel Stellungn%hme
Bewertung
Phase 1: Phase 2: Phase 3: Phase 4 Phase 5: Phase 6:
Der Sender hat Um dies zu kénnen, Diese Zeichen sendet Der Empfénger Er entschllisselt Er Gberdenkt,
Gedanken, Muss & seine er dann, gibt sie von nimmt die (dekodiert), was er Uberpriift und
Vorstellungen, Gedanken, sich, indem er gesendeten Zeichen gehort oder gesehen wirdigt, die sinnhaft
Meinungen, Vorstellungen usw. spricht, schreibt, auf, hort oder sieht hat, erfal3t den Sinn verstandenen
Uberzeugungen, zuers verschliisseln gestikuliert usw. sie der empfangenen Zeichen, nimmt zu
Gefiihle, die er dem (enkodieren), d.h. Zeichen, versteht, ihrem Aussagegehalt
Empfénger ,,bekannt formulierend was sie bedeuten. Stellung, den er z.B.
machen” will. umsetzen, Ubersetzen bejaht oder verneint.
in Worte, Séize,




Sender

Sachinhalt

Selbst-
offen- Nachricht Appell %
barung _D| Empfanger

Beziehung

Die vier Seiten (Aspekte) einer Nachricht — ein psychologisches Modell der zwischenmenschlichen

Kommunikation.

Ampel ist griin!

Ich habe DU, DA VORNE IST
es GRUN

Du brauchst meine
Hilfestellung !

Das Botschaftsgeflecht einer Nachricht, wie es unter der kommunikationspsychologischen Lupe

sichtbar wird !
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Jede Nachricht umfasst vier Aspekte
(Kommunikationsmodell)

SACHINHALT

Wortiber ich informiere!

Beziehung Appel

_ . NACHRICHT wozu ich Dich veranlassen
was ich von Dlrdhaltet ur?d mochte und was ich
wie wir zuelnander stehen bewirken will

Selbstoffenbarung

was ich von mir selbst kundgebe
sowohl gewollte Selbstdarstellung
als auch
unfreiwillige Selbstenthtllung

Alle vier Aspekte sind prinzipiell vorhanden, wobei der eine oder andere mal mehr und mal weniger in
den Vordergrund riickt.

Wasist das Wieist der
fur ener ? Sachverhalt zu
Wasist mit ihm ? verstehen 7

Wieredet der Was soll ich tun,
eigentlich mit mir ? denken, fihlen auf
Wen glaubt er vor Grund seiner

sich zu haben ? Mitteilung ?

Der , vierohrige Empfanger*
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Die vier Seiten der gesendeten und der empfangenen Nachricht in einer Gegeniberstellung:

Situation: Ehepaar beim Mittagessen

Er: \Was ist das Grine in der Sol3e ?*

Sie: ,Mein Gott, wenn es Dir hier nicht schmeckt, kannst Du ja woanders essen gehen !*

Ich weil3 nicht, was
esid.
(Selbstoffenbarung)

e

Daig was
Grines
(Sachinhalt)

Gesendete
Nachricht

Du wirst es
wissen

(Beziehung)

-

Sag mir, was
esist!
(Appell)

Mir schmeckt das
nicht.
(Selbstoffenbarung)

Daig was
Griines
(Sachinhalt)

Empfangene
Nachricht

Du bist eine

miese Kdchin.

(Beziehung)

Lal3 néchstes
Mal das
Griine weg !
(Appell)
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Aktives Zuhdren

Partner ausreden lassen

Unterbrechen Sie nur, wenn der andere flir Sie zu viele
Informationen auf einmal bringt oder Sie den Eindruck haben, der
andere verliert den roten Faden oder erzahlt sehr wirr.

Gesprachspausen ertragen

Solche Pausen sind oftmals wichtig, damit der Gesprachspartner
das Gesagte nochmals verarbeiten oder neue Inhalte tberlegen
kann.

Zum Weitersprechen
ermuntern

z.B. durch Einschiibe wie:
»-mhm* jich verstehe®, ja!", ...

Interesse ausdriicken

D.h., Sie sollten den anderen ansehen, sich ihm zuwenden, mit
dem Kopf zustimmend nicken — Ko&rpersprache, Mimik, Gestik
einsetzen.

Nachfragen (nicht ausfragen)

Fragen Sie nach, wenn Sie wichtige Inhalte nicht verstanden haben
oder wesentliche Informationen, um das Problem erfassen zu
kdnnen, fehlen.

Decodieren

Das kann bedeuten, dass Sie dem Partner zuriickmelden, wie Sie
Ihn verstanden haben; Formulierungen in der Méglichkeitsform.

Geflihle zurickmelden

Fragen Sie — bei Personen, zu denen Sie eine gefuhlsmaRige
Beziehung haben — nach deren Gefiihlen oder sprechen Sie tber
Ihren Eindruck, welche Gefiihle der andere hat.

Wichtige Inhalte wiederholen,
zusammenfassen

Wiederholen Sie wichtige Inhalte mit eigenen Worten. Damit
kénnen Sie Uberprifen, ob Sie Ihr Gegenlber richtig verstanden
haben. AufRerdem kann es dem Partner helfen, Wesentliches von
Unwesentlichen zu trennen, und er fihlt sich verstanden.
Wiederholen Sie wichtige Inhalte mit eigenen Worten. Damit
kénnen Sie Uberprifen, ob Sie Ihr Gegenlber richtig verstanden
haben. AufRerdem kann es dem Partner helfen, Wesentliches von
Unwesentlichen zu trennen, und er fuhlt sich verstanden.

Wenn ein Mann will,
dars3 ihm seine Frau

zuhort, brauchter nur

mit einer anderen zu

reden
Liza Minnelli
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Frageform

offen

geschlossen

. Alternativ-Frage

Sind sie fur die Alternative A
oder B ?

. Bumerang-Frage

Inwiefern sind denn die von mir
genannten Kosten zu hoch ?

Meinen Sie wirklich, dass die
von mir genannten Kosten zu
hoch sind ?

. Einwand-Frage

Was spricht eigentlich dagegen,
dass Sie so verfahren ?

Gibt es noch
Einwand dagegen ?

irgendeinen

4. Gegenfrage Was schlagen Sie denn vor ? Sie schlagen die Alternative A
vor ?
5. Informations-Frage Worauf legen Sie besonderen | Welches Hauptproblem besteht:

Wert ?

Personalknappheit oder

Rationalisierungsméngel ?

. Isolations-Frage

Welches sind lhre wichtigsten
Probleme ?

Ist das Ihr wichtigstes Problem ?

. Kontakt-Frage

Wie war lhre Fahrt hierher ?

Hatten Sie eine gute Fahrt ?

. Kontrast-Frage

Wenn das in der Jugend schon
so ist, wie konnte es dann im
Alter sein ?

Wenn das schon in der Jugend
S0 ist, muss es dann nicht auch
im Alter so sein ?

9. Kontroll-Frage Welches Zwischenergebnis | Kbnnen wir dieses
kénnen wir festhalten ? Zwischenergebnis jetzt
festhalten ?
10. Provozierende Frage Warum sind Sie so ablehnend | Sie wollen doch wohl nicht
eingestellt ? behaupten, dass ... ?
11. Rhetorische Frage Was mag da wohl | Ist das nicht wirklich

dahinterstecken ? (Eine Antwort
wird nicht erwartet.)

erschreckend ?

12. Suggestiv-Frage Welche der Alternativen A, B, C | Ist es nicht so wie ich sage ?
wollen wir weiter behandeln ?
(AuRerdem gibt es die
Alternative D, E u. F!)

13. Unterscheidende Frage Worin sehen Sie die [Kbnnen wir nicht einfach

wesentlichen Unterschiede ?

zwischen den Alternativen A und
B unterscheiden ?

14

. Weiterleitende Frage

Welche zusatzlichen Wiinsche
haben Sie ?

Koénnen wir das Problem noch
einmal von einer anderen Seite
betrachten ?

15. Vorschlags-Frage Was halten Sie von dem|Istdieser Vorschlag ... nicht
Vorschlag: ... ? gut ?

16. Wortlose Frage (Mimik, Gestik) (Mimik, Gestik)

17. Zusammenfassende Frage |Wie sehen Sie nun das|Konnen wir jetzt erst einmal das

Zwischenergebnis ?

Zwischenergebnis
zusammenfassen ?

18.

Zustimmungs-Frage

Sind Sie nicht auch an der

Klarung dieser Frage interessiert
?
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Offene Fragen

= ... bringen Gespréache in Gang;
= ... fordern das Klima im Gespréch;

= ... ermdglichen auch unsympathischen Gespréchspartnern das Fihren eines sachlichen
Einstellungsgesprachs;

= ... fordern die Sympathie der Gesprachspartner;

= ... ermoglichen freimitige eigene Stellungnahmen zur Meinung und Auffassung des
Gespréachspartners;

= ... gibt dem Gesprachspartner die Moglichkeit, vom Thema abzulenken;
= ... fordern das detaillierte Gesprach zu einem Thema;

= ... lassen die Fahigkeit des Gesprachspartners erkennen, Themenbereiche
durchzudenken;

= ... ergeben insbesondere mit Nachfragen hohe Aussagekraft der Antworten und hohe
Guiltigkeit;

Geschlossene Fragen

.. lassen kurze, pragnante Antworten zu;

.. regen Gespréachspartner zu eindeutigen Antworten an;

.. kdnnen Druck im Gesprach machen und erzeugen Stress beim Gesprachspartner;
.. lassen das Mal} der Entscheidungsfreude des Gesprachspartners erkennen;

.. hageln den Gespréachspartner bei kritischen Punkten fest;

.. fordern das Nachfragen nach der Ursache heraus;

R S

.. zeigen den Grad der Diplomatie beim Gespréachspartner, wenn er nicht direkt antwortet;
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