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selbst benennt, ihren lebensgeschichtlichen Hintergrund erkennt und
ab morgen sein Verhalten éndert, so wird mein Vorhaben mit einiger
GewiBheit scheitern. Denn erstens ist dieses Ziel unrealistisch, was den
Zeitrahmen betrifft, und zweitens laufe ich Gefahr, etwas fiir den ande-
ren zu wollen, was sinnvoller Weise nur er selbst sich als Ziel setzen
kann. Ein angemessenes Ziel kann es dagegen fiir ein kurzes Gesprich
sein, den eigenen Eindruck deutlich zu benennen, ProblembewuBtsein
zu schaffen und evtl. ein Folgegesprich zu vereinbaren, sofern der an-
dere sich iiberhaupt damit auseinandersetzen will. Es ist enorm entla-
stend, wenn ich mich von dem Anspruch befreie, anderen Menschen im
Verlaufl eines Gesprichs sofort zu einer abschlieBenden Losung ver-
helfen zu wollen.

Eine groBe Chance fiir wirkungsvolle Gesprichsfithrung liegt darin,
sunehmend bewuBter die eigenen Stéirken und Schwiichen zu beach-
ten und bei der Gespriichsvorbereitung zu beriicksichtigen. Ich kann
mir viele Enttiuschungen ersparen, weun ich die eigenen Schwach-
punkte und die ,Fallen®, in die ich leicht hineintappe, kenne und ver-
meide. So kann ich mir in Ruhe iiberlegen, ob ich dazu neige,

~ bei Passivitit des Gesprichspartners sogleich fiir ihn aktiv zu werden
und mich abzurackern;

~ os anderen recht zu machen;

— vorschunell alle Schuld auf mich zu nechmen und mich klein zu
machen;
die Ursachen fiir Schwiorigkeiten ausschlieBlich im Verhalten
anderer zu suchen;
unbequeme, aber wichtige Themenberciche zu vermeiden oder lieber
gegeniiber Dritten anzusprechen;

- vor allem auf das Problematische zu sehen und das Positive zu
miBachten;

- viel negative Zuwendung zu verteilen.

Da bei all diesen Aspekten ein breiter Raum fiir Selbsttduschungen gege-
ben ist, kann es sehr sinnvoll sein, sich vor wichtigen Gespréichen mit
einer unvoreingenommenen Person zu beraten. Insbesondere professio-
nellen BeraterInnen und Fiihrungskriften ist es dringend zu empfehlen,
sich regelmiBig Supervision fiir ihre Arbeit zu holen.

Anregungen zur Selbstreflexion:

1. Vergegenwcdirtigen Sie sich ein oder zwei Stirken und Schwéichen, die
sie wiederholt in Ihrer eigenen Gesprichsfiihrung feststellen.

2. Erinnern Sie sich an Hinweise von anderen zu Ihrem eigenen Ge-
spriichsverhalten. Was haben diese als hilfreich bzw. stirend erlebt?
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3. Gibt es eine Gesprdichskonstellation oder ein bestimmtes Verhalten
anderer, auf das Sie besonders leicht in einer unproduktiven Weise
anspringen?

4. Suchen oder malen Sie sich ein Symbol fiir ihren Schwachpunkt und
fiir ein in schwierigen Gesprédchssituationen besonders hilfreiches
Verhalten. Experimentieren Sie, indem Sie diese Symbole so plazie-
ren, daf sie Ihnen in der konkreten Situation ins Auge fallen.

Anderen fespektvo!l gegeniibertreten

Hierbei handelt es sich weniger um eine Regel, als um eine innere Hal-
tung: Ich nehme die anderen ernst mit ihren Schwierigkeiten und in ih-
rem Bemithen um eine Problemlésung sowie in ihrer grundsitzlichen
Autonomiefdhigkeit. Wir gehen davon aus, daB es in jedem Menschen
einen konstruktiven Kern und gesunde Ressourcen gibt, auch wenn im
momentanen Verhalten nichts oder nicht viel davon zu erkennen ist.
Diesen oft recht verschiitteten Kern gilt es zu finden, um sich mit ihm zu
verbiinden. Menschen, die aus dieser Haltung heraus handeln, vermei-
den abwertende Vergleiche, sind offen fiir positive Entwicklungen und
gelassen gegeniiber der tatséichlichen Realitiit.

Jedes Verhalten verfolgte urspriinglich einen sinnvollen, oft lebenser-
haltenden Zweck, der heute und an der Oberfliche nicht erkennbar
wird, Mir das bewuBt zu machen hilft, die Person zu respektieren, auch
wenn ich ihr aktuelles Verhalten problematisch und unangemessen fin-
de (mich selbst eingeschlossen!). Im Kontakt mit Kindern, Untergebe-
nen und alten Menschen wird diese Forderung oft miBachtet. Hiufig
fiihrt aber gerade das Gefiihl, geachtet oder zumindest ernst genommen
zu werden, zu einem Klima, in dem die Bereitschaft zu konstruktiven
Losungen erst gedeihen kann. Diese Wertschiitzung muB natiirlich auch
meiner eigenen Person (als Berater) mit ihren Schwierigkeiten und Be-
diirfnissen entgegengebracht werden.

Kann ich diese Uberzeugung im Blick auf einen bestimmten Men-
schen nicht aufrecht erhalten - zum Beispiel weil mich etwas so stark
betrifft, daB ich sehr verirgert bin - so sollte ich mich auf klare Wiin-
sche, Anweisungen, Sanktionen oder den momentanen Abbruch des
Kontakts beschréinken und nicht um jeden Preis ein Gesprich zu fithren
versuchen, an dessen Ende eine einvernehmliche Lésung stehen soll.
Ahnliches gilt, wenn ich eine (dienstliche) Anweisung auszusprechen
habe, deren Erfilllung nicht zur Disposition steht. Sie sollte nicht part-
nerzentriert verbrdmt, sondern deutlich ausgesprochen und wenn még-
lich inhaltlich transparent gemacht werden.

e
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Kontakt herstelien

Die Grundvoraussetzung fiir jede Kommunikation ist Kontakt. Dies wird
ernsthaft zwar niemand bestreiten, dennoch wird hiufig geredet, ob-
wohl kein Kontakt mehr zum anderen besteht oder nie bestand. Die Be-
teiligten haben auf ,Durchzug® gestellt oder versuchen nur, ihre eige-
nen Meinungen loszuwerden, so daB es lediglich zum Austausch von
Monologen kommt. Besonders unangenehm ist es, wenn Menschen pau-
senlos reden (unterrichten), ohne wahrzunehmen, daB die anderen non-
verbal lingst den Abbruch des Kontakts signalisiert haben. Ahnlich in-
effektiv ist es, wenn etwa LehrerInnen lautstarke Ermahnungen unge-
richtet in den Klassenraum schreien: Die eigentlich Gemeinten fiihlen
sich nicht direkt angesprochen, und die iibrigen finden sich ungerecht
behandelt. :

Am augenfilligsten im wahrsten Sinne ist der Blickkontakt. Natiirlich
ist es nicht wiinschenswert, sich unablissig anzustarren. In den meisten
Gesprédchen werden Sie vielmehr beobachten kénnen, daB Sie, solange
Sie mit der Formulierung eines Gedankens beschiftigt sind, den Blick
héufig vom Gesprichspartner abwenden und sozusagen nach innen
richten. Erst wenn Sie wissen, was Sie sagen wollen, nehmen Sie Blick-
kontakt auf und sprechen.

Lin permanenter Blickkontakt behindert oftmals das Entstehen inne-
rer Bilder, vor allem wenn es dem Erinnern von Sachverhalten dient.
Wird z.B. eine Schiilerin nach Miindung und Quelle eines Flusses ge-
fragt, so blickt sie vielleicht an die Decke, weil dieser Blick nach oben
ihr das Erinnern der Landkarte, nach der sie gelernt hat, erleichtert. Ei-
ne sehr verbreitete Unsitte von Lehrern besteht - oft zur Erheiterung
der MitschiilerInnen - darin, in solchen Situationen zu sagen: ,Also an
der Decke steht es nicht!“ Doch genau dort ,steht es* fiir die Schiilerin -
aber eben nicht in den Augen des Lehrers!

Falls der Blickkontakt in wichtigen Gesprachen aber tatsichlich ver-
lorenzugehen droht, liBt er sich auf folgende Weise wiederherstellen:

= Direkt dazu auffordern (wenn es mir wichtig ist, da mein Anliegen
wirklich ankommt),

- schweigen (bis mein Gegeniiber nachsieht, was los ist),

- nachfragen (ob der andere das Gesprich weiterfiihren will oder was
sonst los ist).

Das Aufnehmen von Blickkontakt kann dazu verhelfen, sich aus alten
und unproduktiven Gefiihlen zu l6sen, ins Hier und Jetzt zu kommen
und das Denken zu aktivieren.

Art und Intensitét eines momentan bestehenden Kontakts teilen sich
auch in unserem Korperausdruck mit. Menschen, die sich gut und lan-
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ge kennen, werden sich im vertrauensvollen Gesprich in Koérperhaltung
und Sprechweise einander anndhern. Wo diese weit auseinanderklaf-
fen, liegt oft eine gestérte Kommunikation vor. Wenn wir uns - ganz
wortlich genommen - gut auf den anderen einstellen, kommt ein trag-
fihiger Kontakt zustande, und wir kénnen uns miteinander auf den
Weg machen. Wenn wir uns gar nicht erst richtig treffen, werden wir
vermutlich aneinander vorbeireden. So wirken hetonte Selbstsicherheit
oder gar iibertrichener Optimismus in der Kontaktaufnahme mit de-
pressiven Personen sicherlich eher abschreckend, wiihrend es spiiter,
im weiteren Verlauf des Gesprichs, durchaus sinnvoll sein kann, Opti-
mismus und SelbstbewuBtsein auch in Haltung, Gestik und Redeweise
™ auszustrahlen und mein Gegeniiber damit ,anzustecken®. Es ist wichtig,
dabei im Blick zu haben, ob die betreffende Person meinem Impuls
auch tatsichlich folgt oder in ihrem mitgebrachten Muster stecken-
bleibt.

Erwartungen klédren

Das Ansprechen der gegenseitigen Erwartungen fiithrt im Idealfall zur
Formulierung eines klaren Ziels, zu dem beide Seiten ja sagen kénnen.
Wir haben dazu bereits beim Thema Gespréachsvorbereitung einiges ge-
sagt und werden in dem Kapitel ,Vertrige® ausfithrlich darauf zuriick-
kommen. Unrealistische Frwartungen kinnen friihzeitig konfrontiert,
umformuliert und nétigenfalls zuriickgewiesen werden. Heimliche Er-
wartungen, die nicht selten unausgesprochen durch ein Gesprich ,ge-
schleppt” werden und dann allzu leicht zu Irritationen, Enttduschungen
und gegenseitigen Vorwiirfen fiihren, konnen auf diese Weise aufge-
deckt werden. Oft hilft schon eine kurze Kldrung der Erwartungen den
Beteiligten, sich iiber ihre Motive klar zu werden und eine stimmige

Vereinbarung zu treffen.

iInformationen zum Thema einholen

Iis ist ebenso verbreitet wie unproduktiv, mit Lésungsvorschligen auf-
zuwarten, bevor klar ist, um welche Schwierigkeit es eigentlich geht,
nach dem Motto: ,Ja, ja, ich weiB schon, was dein Problem ist, am be-
sten, du machst ...!“ In der Einstiegsphase ist es deshalb notwendig, sich
7¢it zu nehmen fir eine genaue Problembeschreibung und das Einholen
der notwendigen Informationen. Bereits beim Zusammentragen von In-

formationen kann vieles geordnet und geklért werden.




y

Besonders anregend ist es dabei,
- dffnende Fragen zu stellen (Alle ,, W* -Fragen wie zum Beispiel: ,Was
ist deine Schwierigkeit?“), statt Alternativen vorzugeben (,Hast du

dies Problem oder das oder jenes ...?%);
~ die gehérten Informationen nicht zu werten (,Um Himmels Willen,
wie konntest du nur! Das ist ja schrecklich!“), damit sich die
Gesprichspartnerin nicht verunsichert oder gedngstigt zuriickzieht;
- bei Problemhz‘iufung, zu vielen Details oder zu groBer Komplexitit
den Gespréchspartner aufzufordern, das Problemfeld zu strukturie-
ren (,Ordne deine Probleme nach ihrer Bedeutung“), um herauszu-
finden, was hier und heute aktuell und bearbeithar ist. :

Bisweilen muB man sich und den anderen vor einer Uberﬂutung durch
Stoppen des Redeflusses schiitzen; denn es hat keinen Sinn, mit ihm in
seinen Problemen zy versinken, Manche Menschen benutzen gerade die-
se Art der Problemdarstellung, um letztlich passiv bleiben zu kénnen.
Wenn die Gesprichspartnerin zu wenig oder zu unklare Informatio-
nen zum Problem zur Verfiigung hat, so sollte man lieber das Gespriich
unterbrechen und sie auffordern, sich die ndtigen Informationen erst
einmal selbst zu beschaffen. Das kann ein wichtiger Schritt sein, sie zur

<

Eigeninitiative und damit zum Vermeiden oder Verlassen unangemesse-

ner Abhiingigkeit zu bewegen. Hilfreich konnen dabei gezielte Selbsthe-
obachtungsaufgaben sein, durch die sie ein effektives Arbeiten am Pro-
blem vorbereiten kann. :

Im ,Hier und Jetzt” arbeiten

Sinnvoll ist es, die aktuellen Probleme anzugehen und hier und heute
Perspektiven fiir die Zukunft zu entwickeln unter Beriicksichtigung der

Vermeiden sollte man in jedem Fall;

- Das ,Versacken“ in negativen Gefiihlen der Biographie, weil das
sich stindig wiederholende Erdrtern von friiheren Erlebnissen und
den damit verbundenen Gefiihlen eine produktive Arbeit an den Pro-
blemen des Hier und Heute erschwert,

- Das rechthaberische sDurchkauen oller Kamellen“ (,Damals hast du
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Sinnvoller ist in solchen Situationen die Frage: ,Was bedeutet das alles

heute fiir dich, und was willst du kiinftig anders machen?

Anregungen zur Selbstreflexion:

Erinnern Sie sich einmal an das letzte Konfliktgespréch im privaten
Bereich. :

1. Worum ging es dabei?

- Wie war in diesem Gesprich die Gewichtung von Verhaltensweisen
und Ereignissen aus der Vergangenheit, Problemen im Hier und
Jetzt und Losungen fiir die Zukunft?

- Wenn Sie gewahr werden, daf Sie auf ,ollen Kamellen herum-
gekaut” haben: iiberlegen Sie, ob das hiufiger vorkommt in Ge-
sprichen, an denen Sie beteiligt sind. Welchen Anteil haben Sie
daran? Haben Sie evtl. bestimmte ,, Lieblingskamellen®?

2. Wenn andere Ihnen mit ,ollen Kamellen“ kommen, was empfinden Sie
dabei und wie verhalten Sie sich dann?

lch” statt ,Man” und ~Wir” verwenden

Der Gebrauch von ,Man”“ und ,Wir“ dient hdufig:

- der Vernebelung cigencr Bediirfnisse und Positionen (,Wir sind
doch alle der Meinung ...“);

- der Weigerung Verantwortung fiir die eigenen Aussagen zu iiber-
nehmen (,Man sollte vielleicht ...“), oder

- einer gezielten manipulativen Absicht.

Um zu einer Verinderung dieses Verhaltens anzuregen, ist es sinnvoller.
selbst klare Ich-Du-Botschaften modellhaft zu praktizieren, als krampf-
haft die Einhaltung dieser Regel anzumahnen. Viele Menschen benut-
zen diese Verallgemeinerungen als Schutz, den sie anfangs zu bendtigen
glauben. Und das ist manchmal auch so in Ordnung. Darauf aufmerk-
sam zu machen, ist in den Fillen angebracht, wo Man und Wir zur Ver-
schleierung dienen, bzw. in Verbindung mit passivem Verhalten ver-
wendet werden. In diesen Fillen ist es dann wichtig, sich gegen ein
vereinnahmendes Wir abzugrenzen, zu mehr Deutlichkeit aufzufordern
und Eigenverantwortlichkeit anzuregen.




Wichtige Gesprdchsinhalte paraphrasieren

Ein wichtiges Hilfsmittel in der partnerzentrierten Gespréchsfiihrung ist
es, die Gesprichs- und vermuteten Gefiihlsinhalte mit eigenen Worten
zu wiederholen. Allerdings wird diese Redeweise, wenn sie zu durchgéin-
gig und nicht stimmig praktiziert wird, leicht als kiinstlich empfunden
und hinterléBt bei den Gesprichspartnern ein Gefiihl des Behandelt-
Werdens. AuBerdem besteht die Gefahr einer sehr subtilen schleichen-
den Manipulation infolge kontinuierlicher geringfiigiger Umdeutungen
von Aussagen der anderen Person.

Dennoch halten wir das Paraphrasieren an ,Schliisselstellen“ des Dia-
logs fiir wesentlich. Das sind hiulig Momente, in denen die jeweils eige-
nen Sichiweisen der Gesprichspartner aufeinandertreffen (siehe das
Kapitel ,Bezugsrahmen und Redefinieren“). Dabei wird die Tendenz
wirksam, den eigenen vertrauten Bezugsrahmen aufrecht erhalten und

- gegeniiber ,Bedrohungen® abschotten zu wollen. In solchen Gespriichs-
phasen ist es entscheidend, ein unmiBverstindliches gegenseitiges Ver-
stehen zu erreichen.

Hier einige mogliche Einladungen zum Paraphrasieren:

- .Ist es das...?

- - ,Habe ich dich richtig verstanden, daB ...?“

- »Wie ist das bei dir angekommen, was ich gerade gesagt habe?“

Koérperausdruck und Gefiihlsinhalte beachten

Eine Person sitzt mir mit verschréinkten Armen, gekreuzten Beinen,
hochgezogenen Schultern sowie gesenktem Blick gegeniiber und
sagt: ,Ich bin ganz offen.” :

Eine andere Person berichtet {iber ein schmerzliches Erlebnis und
lacht dabei.

Eine dritte Person spricht dariiber, was sie in Zukunft ganz anders
machen méchte, Stimme und Kérperhaltung driicken jedoch Zogern
und Krafltlosigkeit aus. '

In allen drei Situationen ist es angebracht, stutzig zu werden, denn
Worte und Korpersignale widersprechen sich deutlich und weisen auf
eine Unsicherheit, einen inneren Konflikt oder heimlichen Vorbehalt
hin. Es kann wichtig und hilfreich sein, die eigene Wahrnehmung vor-
wurfsfrei mitzuteilen und evtl. den von mir vermuteten Gefiihlsinhalt
anzusprechen. So bekommt die betreffende Person die Moglichkeit, et-
was Verdréngtes oder Nichtzugelassenes ins BewuBtsein zu holen und
deutlich auszudriicken. Eine tiefer liegende Unsicherheit kann ausge-
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riumt, ein innerer Konflikt wombglich geldst, ein Vorbehalt bewuB3t re-
spektiert oder aufgeldst werden. Ein solches Vorgehen ist allerdings nur
bei einer vertrauensvollen Gesprichsbasis und bei erkennbar stabiler
seelischer Verfassung in Ordnung.

Natiirlich ist es ebenso fiir mich als Gespréchsleiter oder Beraterin
wichtig, die Signale meines Korpers zu beachten. Wenn ich mich ver-
spannt oder anderweitig unwohl fiihle und dariiber hinweggehe, wird
mein Reden und Handeln nicht mehr stimmig sein. Es besteht die Ge-
fahr, daB ich in ein unerquickliches Gespréch hineinschliddere und den
Nihrboden fiir Verwirrung und Verérgerung schaffe. Wenn es mir nicht
gelingt, wihrend des Gespréchs durch eine interne Klirung wieder in
Ubereinstimmung mit mir selbst zu kommen, kann es sinnvoll sein, mit-
zuteilen, wie es mir geht, die Ursachen zu kldren oder auch das Ge-

spriich zu beenden und evt. spiter - nach einer Klirung fitr mich — wie-

deraufzunehmen.

Interpretationen sparsam verwenden und kennzeichnen

Von dem Moment an, an dem ich mit anderen Menschen in Kontakt
trete, beginnen auch meine ersten Annahmen dariiber, wie die andere
Person wohl sein mag und wie sie zu mir steht. Die Basis dafiir sind
meine aktuellen Wahrnehmungen, aber mindestens ebenso vorange-
gangene Erfahrungen (mit anderen Menschen!) und daraus abgeleitete
Erwartungen fiir die Zukunft.

Das intuitive Erfassen anderer Menschen ist fiir unser soziales Zu-
sammenleben von groBer Bedeutung. Eine gute Intuition ist ein wertvol-
ler Schatz. Allerdings gehen dabei Wahrnehmung und Interpretationen
oft nahtlos ineinander iiber. Die aus der Wahrnehmung ein und dersel-
ben Situation abgeleiteten Vermutungen kénnen sehr unterschiedlich
ausfallen. Nicht selten entsprechen sie der Anzahl der anwesenden Per-
sonen, besonders dann, wenn sie aus ihren subjektiven Sichtweisen her-
aus entwickelt und mit Phantasien angereichert werden.

Beispiele:

Stellen Sie sich einmal vor, Sie halten einen Vortrag und nehmen da-
bei wahr, daB eine Teilnehmerin hiufiger aus dem Fenster blickt. Sie
konnten sich sagen: ,,Die langweilt sich; sie lehnt mein Thema ab — oder
elwa meine Person? Ich bin wohl ein schlechter Referent.” Ihre Vermu-
tungen verdichten sich zur ,,GewiBheit, und Sie beginnen, es ihr mog-
lichst recht zu machen, oder beschlieBen, es ihr bei der ersten Gelegen-
heit heimzuzahlen. Dabei kann diese Teilnehmerin vielleicht nur auf
diese Weise besonders gut zuhdren, sie sieht draufien gerade etwas In-
toressantes oder sie hiingt verliebten Traumereien nach.
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WATZLAWICK (1983) beschreibt in seiner unterhaltsamen “Anleitung
zum Ungliicklichsein“ den Zusammenhang von ungepriiften Interpreta-
tionen und vorauseilenden Vermutungen, die zu grotesken Fehlent-
scheidungen fithren kénnen, sehr treffend in der Parabel vom Mann,
der sich einen Hammer ausleihen will:

Ein Mann will ein Bild aufhiingen. Den Nagel hat er, nicht aber den
Hammer. Der Nachbar hat einen. Also beschlieft unser Mann, hiniiber-
zugehen und ihn auszuborgen. Doch da kommt ihm ein Zweifel: Was,
wenn der Nachbar mir den Hammer nicht leihen will? Gestern schon
griipte er mich nur so fliichtig. Vielleicht war er in Eile. Aber vielleicht
war die Eile nur vorgeschiitzt, und er hat etwas gegen mich. Und was?
Ich habe ihm nichts angetan; der bildet sich da etwas ein. Wenn Jjemand
von mir ein Werkzeug borgen wollte, ich gibe es ihm sofort. Und warum
er nicht? Wie kann man einem Mitmenschen einen so einfachen Gefal-
len abschlagen? Leute wie dieser Kerl vergiften einem das Leben. Und
dann bildet er sich noch ein, ich sei auf ihn angewiesen. Blof} weil er ei-
nen Hammer hat. Jetzt reicht’s mir wirklich. Und so stiirmt er hiniiber,
ldutet, der Nachbar dffnet, doch noch bevor er ,Guten Tag*“ sagen kann,
schreit ihn unser Mann an: ..Behalten Sie Ihren Hammer, Sie Riipel!

Nicht selten kommunizieren wir mehr mit dem phantasierten Bild einer
Person als mit dem realen Menschen. Dabei treten wir gewissermaBen
als Gedankenleser auf, indem wir immer schon im voraus ,wissen®, was
jemand denkt, fithlt und sagen will. Interpretierende Sétze beginnen
héufig mit ,Du machst das doch nur, um ... Du bist einer, der ... Eigent-
lich willst/meinst du doch nur ...“ Auf diese Weise erschweren wir es
dem anderen, sein Verhalten zu verindern, da wir uns weigern, ihn aus
dem Geféngnis unseﬁer projektiven Phantasien zu entlassen.

In Gesprichen ist ies daher von zentraler Bedeutung, Wahrnehmung,
Interpretationen und Vermutungen séuberlich voneinander zu unter-
scheiden. Interpretationen sollten sparsam verwendet, gekennzeichnet
und zur Uberpriifung angeboten werden (,Ich habe in Bezug auf Ihr
Verhalten eine Vermutung. Mochten Sie sie horen?*). Falls unsere Ge-
spriichspartner ,Gedankenlesen“ zu spielen beginnen (»Ich weifl genau,
worauf Sie jetzt hinﬁiuswollen, aber ...“) oder Interpretationen unseres
Verhaltens einflieBen lassen, die moglicherweise vollig unzutreffend

|
sind (,Jetzt werden Sie mich bestimmt verachten, weil ich ...“), ist es

natiirlich notwendig! dieses zu konfrontieren (,Wann willst du mich aus
dem Gefidngnis dein%r Interpretationen herauslassen?”).
\
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Authentisch und selektiv miteinander reden

Sinnvoll in der Gesprichsfithrung ist Aufrichtigkeit in dem, was ich sage
und tue, nicht aber schonungslose Offenheit, indem ich alles mitteile,
was ich beim anderen beobachte und vermute. Es sollte in guten Ge-
spriichen nicht darum gehen, mich selbst zu inszenieren, um zu zeigen,
wie gut ich bin.

Wichtig ist es vielmehr, im Blick zu behalten,

- was ich mit der Gesprichspartnerin im Rahmen des Gesprichs-
kontakts vereinbart habe.

- was fiir sie zum gegenwiértigen Zeitpunkt bearbeitbar bzw. zumutbar
ist.

= was ich ggf. aufzufangen in der Lage bin.

Oberforderungen sind letztendlich fiir alle Seiten kontraproduktiv. Dies
- soll allerdings nicht als Rechtfertigung dafiir dienen, aus Konfliktscheu
um den heilen Brei herum zu reden. '

50% - Regel beachten

Diese Regel hesagt, daB mindestens 50% der Energie zur Problemlésung
beim Gesprichspartner liegen sollten. Sie hillt, Ungleichgewichte in der
Gespriichsfithrung festzustellen. Wenn jemand mit seinem Problem zu
mir kommt, erleichtert von dannen schreitet und ich mich anschlieBend
schlaflos im Bett wilze, stimmt etwas nicht. Wenn ich mich in der Folge
dann noch intensiv um eine Losung bemiihe, withrend die betreffende

~ Person immer weniger Energie aufwendet (vergleiche das Kapitel iiber

LPassivitit*), dann habe ich mir mit Sicherheit mehr als 50% der Ver-
antwortung aufgebiirdet. In diesem Fall ist es sinnvoll, sich die rage zu
siellen, um wessen Problem es hier eigentlich geht und wer hier wieviel
Energic aufwendet. Aus unserer eigenen Erfahrung heraus liegt uns
diese Regel besonders am Herzen. ]

Anregungen zur Sclbstreflexion:

Vergegenwirtigen Sie sich ein Gesprdch, in dem andere mit einem
Problem zu lhnen kamen:

= Worum ging es dabei?

~ Wie sehen Sic nachtriglich die Verteilung der Aktivitdt im Gesprdchs-
verlauf und besonders in der Phase, in der es um konkrete Lisungen

~ ging?

- Wie fiihlten Sie sich am Ende?




- Als wie tragfihig und dauerhaft erwies sich im nachhinein das
Gesprdchsergebnis?

Bilanz ziehen

Ebenso wichtig wie eine gute Vorbereitung und eine prizise Erwar-
tungskldrung zu Beginn ist eine aufmerksame Bilanzierung des Erreich-
ten am Ende. Fiir die Weiterarbeit ist cs in der Regel sehr lohnend, Zeit
dafiir einzuplanen, den gegenwiirtigen Stand und das weitere Vorgehen
mit den anderen Beteiligten zu besprechen. Dabei sollte das Erreichte
im Lichte der anfinglichen Abmachungen angeschaut werden.

Wichtige Fragestellungen sind dafiir:
~ Was wollten wir? Was war unser Thema und Ziel?
— Was haben wir geklirt und erreicht?
Was ist offengeblieben?
Sind neue Aspekte aufgetaucht?
Welche nichsten Schritte sind einzuplanen? 4

Auf der Basis einer solchen Auswertung, die meist nur wenige Minuten
beansprucht, kénnen stimmige Verabredungen getroffen werden.

SchlieBlich gehért ans Ende eines jeden Gesprichs eine kurze gegensei-
tige Riickmeldung, auch und gerade, wenn es um schwierige Themen

ging.




