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Allgemeine Einleitung

,Von allen Lebenskompetenzen, die uns zur Verfiigung stehen, ist Kommunikation wohl die méchtigste.”
— Bret Morrison

Spricht man mit Menschen iiber das Thema Kommunikation, dann hort man oft Aussagen wie: ,Damit habe ich keine
Probleme”, oder: ,Ich habe da so ein Buch daheim, aber noch nicht reingeschaut. Das mache ich dann, wenn ich
Bedarf sehe.” So glauben viele Menschen, bereits addquat kommunizieren zu konnen, schlicht und ergreifend, weil

sie es schon so lange tun. Tatsachlich beginnen die meisten Menschen bereits rund um den ersten Geburtstag mit
dem Sprechen.® Sprache tritt aber nicht erst zu diesem Zeitpunkt in unser Leben, da der Fotus bereits ab der circa 24.
Schwangerschaftswoche im Mutterleib in der Lage ist, Stimmen wahrzunehmen.*!

Kurzum ist Sprache fiir uns alle seit jeher allgegenwartig. Damit sind keinesfalls nur Worte gemeint, da Sprache auch in
Textform (Texte, Emails, SMS, Messenger-Nachrichten usw.) oder tiber Kérpersprache vermittelt werden kann.

Befasst man sich eingehender mit der Materie der Kommunikation, wird schnell ersichtlich, dass Kommunikation kein
banales Konstrukt ist und die vielen Jahre, in denen wir kommunizieren, nichts dartiber aussagen, ob wir ausgereifte
kommunikative Fertigkeiten besitzen. Wahrend die grundsatzliche Fahigkeit zur Kommunikation also bei den meisten
Menschen angeboren ist, ist die Fertigkeit der ausgereiften, zielflihrenden Kommunikation es nicht. Jedem ware daher in
meinen Augen anzuraten, sich in seinem Leben gezielter mit der Materie der Kommunikation auseinanderzusetzen, um
eine echte Verbindung zu anderen Menschen und zu sich selbst herzustellen. Zudem lassen sich so Kosten reduzieren, die
beruflich und privat aufgrund von Misskommunikation entstehen konnen.

~Kommunikation ist die Quelle aller Missverstandnisse.“?” - Dr. Jiirgen Stepien

(Un)Missverstandliche Kommunikation

,Ich habe mich unmissverstandlich ausgedriickt. Er wollte es wohl einfach nicht verstehen."
,Ich weifl genau, was sie mir sagen will."
,Man konnte das nur auf eine Art und Weise verstehen.”

Satze dieser Art hort man oft von Menschen, die sich noch nicht intensiver mit dem Sachverhalt der Kommunikation
auseinandergesetzt haben. Begeben sich diese jedoch auf eine kommunikative Entdeckungsreise, zeigen sie sich

haufig Uiberrascht davon, dass es sich bei Kommunikation eben nicht nur um das bloBe Heriiberschicken von
unmissverstandlichen Botschaften handelt. Vielmehr gleicht Kommunikation dem Hinstellen einer Kiste, die von einer
Person abgestellt (in der Kommunikationspsychologie als Sender bezeichnet) und von einer anderen Person aufgehoben
wird (in der Kommunikationspsychologie als Empfanger bezeichnet). Der Sender geht falschlicherweise davon aus, dass
diese Kiste nur einen Inhalt enthalt. Der Empfanger 6ffnet die Kiste und geht ebenfalls irrtiimlich davon aus, dass der von
ihm entnommene Inhalt der einzig zu entnehmende sei. Tatsachlich befinden sich in der Kiste jedoch vier Inhalte.

Schulz von Thun, ein einflussreicher
Kommunikationspsychologe im
deutschen Sprachraum, war der

()]
erste, der diesen Sachverhalt in '§.
seinem berlihmten Vier-Seiten- =
Modell zusammenfasste.® Sender = Empfanger
Jede Nachricht enthalt somit ? E —
verschiedene Inhaltsanteile, die E

unabhangig von der Intention des
Senders vom Empfanger verarbeitet
werden konnen.

Beziehungsseite



Zum besseren Verstandnis soll ein Beispiel betrachtet werden:

Eine Frau kocht flr ihren Mann. Beide sitzen am Esstisch.
Plotzlich sagt der Mann beim Anblick einer Kaper:
,Da ist etwas Griines in der SoRe."

Die Frau kann jetzt unabhangig von dem eigentlichen Inhalt, den ihr Mann tibermitteln wollte, dem Gesagten folgendes
entnehmen:

Sachebene Da ist etwas Griines.
Appellseite Lass das nachste Mal das Griine weg!
AN Du bist eine miserable Kochin!

RN Ul [oF:l oI Ich wundere mich Uber das Griine in der SoRe.

Verstehen nun Sender und Empfanger nicht, dass das vom Sender Gesagte nicht deckungsgleich mit dem beim Empfanger
angekommenen Inhalt sein muss, kann sich daran leicht ein Konflikt entziinden. So konnte beispielsweise die Ehefrau die
Beziehungsseite horen und dem Mann antworten: ,Dann koche doch das nachste Mal selbst!“ An dieser Stelle beginnt alles
von vorn, da auch diese Nachricht vom Mann jetzt auf vier Ebenen gehort werden kann. Liest dieser nun einen Vorwurf auf
der Beziehungsseite heraus (z.B.: ,Du hist ein undankbarer und somit schlechter Enemann!") und reagiert entsprechend, ist
eine weitere Eskalation fast vorprogrammiert. Sollte der Mann jedoch verstehen, dass sich gerade am Esstisch ein Sender-
Empfanger-Problem anbahnt, konnte er sich auch dazu entscheiden, einfach nichts zu antworten, um die Situation nicht zu
verschlimmern. Da jedoch alles als Kommunikation verstanden werden kann, konnte die Frau wiederum das Schweigen als
Botschaft auf der Beziehungsebene verstehen (z.B.: ,Deine Bediirfnisse sind mir egal”) und noch mehr in Rage geraten.®

,Man kann nicht nicht kommunizieren.“?¢ — Paul Watzlawick

Die Macht der Vergangenheit

Ausgehend von der Erkenntnis, dass Kommunikation hochgradig storanfallig ist und das Gesagte nicht mit dem Gehdrten
tibereinstimmen muss, kommt der Lerngeschichte des Empfangers ein besonderer Stellenwert zu. Sie legt fest, welche
der vier Botschaften (siehe auch Abschnitt ,(Un)Missverstandliche Kommunikation®) in einer potenziell mehrdeutigen
Kommunikationssituation herausgelesen wird. Fiihren wir uns dies an einem einfachen Beispiel vor Augen.

Vollenden Sie bitte spontan den folgenden Satzanfang mit dem Ersten, was lhnen in den Sinn kommt:
Haribo macht...

Die meisten Menschen haben sofort den Werbeslogan (natdirlich unter der Voraussetzung, dass der Werbeslogan
hinreichend bekannt ist) des SiiBwarenherstellers im Kopf (,Haribo macht Kinder froh...') und gehen innerhalb weniger
Sekunden davon aus, das richtige Satzende gefunden zu haben. Tatsachlich gibt es jedoch kein korrektes Satzende (z.B.
,Haribo macht gliicklich”, ,Haribo macht dick"; ,Haribo macht SiiRigkeiten” usw.). Unser Gehirn vollendet den Satz schlicht
und ergreifend mit dem Satzende, das im Laufe unseres Lebens bis dato am haufigsten gehort oder gelesen wurde, da fir
diesen vollstandigen Satz bereits eine starke neuronale Verkniipfung in unserem Gehirn existiert. Erleben wir im Rahmen
unserer Biografie also wiederkehrend ahnliche Szenarien, wird unser Gehirn auch hierfiir eine entsprechend starke
neuronale Verknilipfung anlegen. Unser personliches ,Haribo-macht-Kinder-froh”, in der Fachsprache auch als Schema®? 2
bezeichnet, entsteht.

Erlebt eine Person beispielsweise wiederkehrend im Rahmen der eigenen Biografie Ablehnung von den Eltern oder
sonstigen Mitmenschen, dann existiert eine unbewusste und automatisierte Praferenz, dies aus Worten oder Taten



anderer Personen herauszulesen. So konnte diese Person in einem Meeting sitzen, der Chef kommt herein und gibt
jedem im Raum die Hand auBer ihr. M&gliche Erklarungsmodelle hierfiir konnten lauten, dass der Vorgesetzte einen
schlechten Tag hat und gestresst ist, die Person tibersehen hat oder mutwillig nicht die Hand gegeben hat. Aufgrund
der Lerngeschichte wird automatisiert und unbewusst mit erhéhter Wahrscheinlichkeit das dritte Erklarungsmodell
herangezogen und dem Vorgesetzten Mutwille unterstellt — nicht etwa, weil das dritte Erklarungsmodell das
wahrscheinlichste ist, sondern weil es das vertrauteste ist.

Ist eine Person nun unachtsam und nicht in der Beobachterperspektive (siehe auch Abschnitt ,Schaffung der
langfristigen Grundvoraussetzungen fiir zielfiihrende Kommunikation®), dann bekommt sie nicht mit, dass ihr Gehirn
nicht die Realitat abbildet, sondern ihre Lerngeschichte. Dies erhoht das Risiko, dass sie beleidigt reagiert, was sich im
Sinne einer selbsterfiillenden Prophezeiung negativ auf die Beziehung zum Vorgesetzten auswirken kénnte (Schema-
Kosten) und somit tatsachlich die Wahrscheinlichkeit erhoht, dass dieser in Zukunft negativ auf sie reagieren wird. Zur
langfristigen Verbesserung kommunikativer Fertigkeiten ist es daher essenziell, das eigene Schema (eventuell Schemata)
kennenzulernen und zu verstehen, inwiefern die Biografie diese(s) hervorgebracht hat, da ansonsten alte Deutungs- und
Verhaltensweisen die Kommunikation blockieren oder erschweren.

Mdchten Sie nachhaltig an Ihrer Kommunikation arbeiten, sollten Sie daher stets auf ein zweistufiges Vorgehen achten:

Schritt 1: Schema(ta) erkennen und nicht ausagieren32+2

Schritt 2: Bediirfnis(se) erkennen und benennen

Gewinnen Sie Informationen

Mit dem bereits gewonnenen Wissen sollten wir noch einmal das Beispiel von
oben betrachten, in dem der Mann wahrend des Essens plotzlich beim Anblick
einer Kaper ausruft: ,Da ist etwas Griines in der Sofe."

Nehmen wir einmal an, dass die Frau als Kind haufig von ihrer Mutter wegen
Kleinigkeiten kritisiert wurde, so dass ihr personliches ,Haribo-macht-Kinder-
froh" eher im Bereich der Kritik liegt. Sie hort somit schnell (innerhalb von circa
0,3 Sekunden) die Beziehungsseite der Nachricht und spiirt unmittelbar eine
starke innere Unruhe (Adrenalin), ein Gefiihl der Wut sowie den Handlungsimpuls
des Kampfes (siehe Online-Portal ,Das Emotionsmodell’, Modell 2/Teil 3). Agiert
sie diesen Handlungsimpuls aus, konnte sie ihren Mann anblaffen: ,Dann koch
dein Essen doch in Zukunft selbst.”

Ist sie jedoch achtsam (Beobachterperspektive) und bekommt mit, dass ihr
Schema sie etwas hat horen lassen, was im Zweifel gar nicht gesagt wurde,
kann sie ihr emotionales Erleben zuordnen, sich herunterregulieren (siehe

auch Abschnitt ,Schaffung der kurzfristigen Voraussetzungen fir zielflihrende
Kommunikation") und folgenden Satz an ihren Mann wenden:

,Wenn du sagst, dass da was Griines in der SoRe ist, frustriert mich das, weil
mir wichtig ist, flir mein Essen wertgeschatzt zu werden. Deswegen mochte
ich dich bitten, mir zu sagen, ob du mit deinem Satz etwas Spezielles aussagen
machtest.”

Ist Ihr erster automatisiert auftretender Gedanke nun, dass dieser Satz schier
endlos lang ist und Sie solch einen Satz in so einer Situation niemals hinbe-
kommen hatten? Falls ja, dann haben Sie nun zwei Aufgaben: Zum einen sollten
Sie die abwertenden und katastrophisierenden Anteile erkennen konnen, die
sich gerade gemeldet haben (siehe Online-Portal ,Das Arbeitsmodell”, Modell
3/Teil 3). Zum anderen sollten Sie sich bewusst machen, dass dieser Satz gut

durchdacht ist.



Zielﬂjhrende, deeskalierende Kommunikation folgt einem klaren Muster.'” Ist dieses verinnerlicht, kann es mit etwas
Ubung irgendwann automatisiert abgerufen werden.

Betrachten wir den letzten Teil der Aussage genauer, kdnnen wir uns ein weiteres wichtiges Kommunikationsprinzip vor
Augen fiihren. Die Frau formuliert am Ende den Satz: ,Deswegen machte ich dich bitten, mir zu sagen, ob du mit deinem
Satz etwas Spezielles aussagen mochtest.” Hierbei geht sie klug vor, da sie verinnerlicht hat, dass sie nicht genau wissen
kann, wie der Satz des Mannes gemeint war, da eine Nachricht ja vier Seiten hat.** Damit setzt sie automatisch eine der
wichtigsten Kommunikationsregeln um.

Gute Kommunikation zeichnet sich immer durch einen Informationsgewinn aus.

Dies ist auch der Grund, warum man im Rahmen guter Kommunikation nur Fragen stellen sollte, die der tatsachlichen
Informationsgewinnung dienen. Fragen der folgenden Art sollten daher stets vermieden werden:

» ,Musste das jetzt sein?"/ ,Kannst du dich nicht mal zusammenreien?”
» ,Hort das denn nie auf?"

Im Generellen lasst sich sagen, dass die meisten eskalierenden Gesprache haufig nicht deswegen so wenig zielfiihrend
sind, weil sich beide Parteien anschreien oder im schlechtesten Fall sogar beschimpfen, sondern weil beiden Seiten oft
nach diesen Streitgesprachen immer noch nicht klar ist, worum es eigentlich gegangen ist. Wir sollten uns daher von
dem Gedanken trennen, schon ganz genau zu wissen, warum der andere etwas tut oder was er mit dem Gesagten meint,
sondern die Bereitschaft aufbringen, wirklich etwas {iber den anderen lernen zu wollen. Dies erfordert aber auch die
Einsicht, dass wir viel seltener im Recht sind, als wir glauben.

Zwei Personen sitzen sich gegeniiber. Eine von ihnen malt eine Sechs auf ein Blatt Papier und sagt zur anderen:
»Sieh her, eine Sechs.” Woraufhin die andere antwortet: ,Nein, das ist eine Neun.” Jeder Versuch, die andere Person
vom eigenen Standpunkt iiberzeugen zu wollen, ist zum Scheitern verurteilt, bis sich beide vor Augen fiihren, dass
Rechthaben eine Frage der Perspektive ist."

Ubersetzen wir dies nun auf ein Alltagsbeispiel. Ein Ehepaar sitzt im Wohnzimmer und der Mann sagt zu seiner Frau: ,Hier ist
es ganz schon kalt." Woraufhin die Frau antwortet: ,Nein, hier ist es warm." Der Mann erwidert: ,Nein, nein, ganz schon kalt."

Dieses ,Gesprach"konnte so endlos weitergehen, bis einer der Beteiligten seine Wortwahl andert in:,Ich finde es hier ganz
schon kalt/warm®, oder: ,In meinen Augen ist es hier ganz schon kalt/warm.” Denn es ist problemlos maglich, dass zwei
Menschen in einem Raum zwei unterschiedliche, subjektive Empfindungen haben. Verstecken wir uns jedoch hinter einer
,Schein-Objektivitat” (der einzigen ,Wahrheit"), wird weiter darum gestritten, wer im Recht ist.

Kommunikative Flexibilitat

Wie bereits gelernt, sollten wir stets darauf verzichten, auf unserem Standpunkt zu beharren. Auch weil im Bereich der
Kommunikationspsychologie die Fragestellung, wer recht hat, in den Bereich der Wertigkeitskampfe (siehe Online-Portal
,Das Stressmodell", Modell 1/Teil 3) einsortiert wird. Beschaftigt man sich ausgiebiger mit dem psychologischen Konstrukt
der Wertigkeit, stoBt man auf das Thema Selbstwert. Ein bedingter Selbstwert beschreibt den Wert, den sich eine Person
abhangig von inneren und dufleren Faktoren zuschreibt.® So kann es sein, dass eine Person nach einer nicht bestandenen
Priifung das Gefiihl hat, an Wertigkeit eingebiiBt zu haben. Hierbei ist jedoch stets das subjektive Wertigkeitserleben
gemeint, da ein Mensch objektiv nicht an Wert verlieren oder gewinnen kann (siehe Online-Portal ,Das Arbeitsmodell",
Modell 3/Teil 3). Behalten wir dies im Hinterkopf, wird ersichtlich, warum Wertigkeitskampfe vermieden werden sollten. Sie
dienen namlich nur der kurzfristigen Veranderung des subjektiven Wertigkeitsgefiihls (,Jetzt hat er es endlich eingesehen”,
,Dem habe ich es gezeigt") und miissen deswegen stetig wiederholt werden. Beziiglich einer langfristigen Stressreduktion
ware es daher sinnvoller, an einer dauerhaften Veranderung des subjektiven Wertigkeitsgefiihls zu arbeiten (siehe Online-
Portal ,Das Arbeitsmodell’, Modell 3/Teil 3). Fokussieren wir uns demzufolge auf die zwei weiteren Kdmpfe, die man laut
der Kommunikationspsychologie®?* fiihren kann: Den Kampf um ein Ziel und den Kampf um eine Beziehung. Je mehr wir
versuchen, ein Ziel zu erreichen, desto mehr konnen wir die Beziehung schadigen. Riicken wir hingegen die Beziehung in

den Fokus, konnen unsere Ziele darunter leiden.
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Behalten Sie es im Hinterkopf

,Vorsétze sind wie Aale: leicht zu fassen, aber schwer zu halten.” — Klaus Miiller

Ich erlebe es immer wieder, dass Klienten im Rahmen des emotionsfokussierten Coachings voller Elan beginnen, sich

mit der Materie der Kommunikation zu beschaftigen. Einigen gelingt es jedoch nicht, diesen Elan aufrechtzuerhalten, und
eine nachhaltige Veranderung der kommunikativen Fertigkeiten bleibt aus. Das ist schade, stellt doch eine zielfiihrende
und empathische Kommunikation beruflich® wie privat die Grundvoraussetzung fiir eine wirkliche Verbindung mit uns
und mit anderen dar."” Bret Morrison, ein bekannter Schauspieler und Radiosprecher der fiinfziger Jahre, bezeichnet diese
Fertigkeit sogar als die machtigste uns zur Verfiigung stehende Lebenskompetenz (,siehe auch Abschnitt ,Allgemeine
Einleitung").

Lassen Sie es daher nicht so weit kommen und das Thema Kommunikation in Vergessenheit geraten, sondern tiberlegen
Sie sich bereits heute, was Sie tun konnen, um dieser eventuellen Tendenz entgegenzuwirken. Haben Sie Spaft am Lernen
in der Gruppe? Dann besuchen Sie doch regelmaBig einen GfK-Workshop. Gerne berate ich Sie diesbeziiglich persénlich.
Oder sind Sie eher ein kommunikativer Einzelkampfer? Dann versuchen Sie, Rituale in lhren Alltag zu integrieren, die lhnen
helfen, die Anwendung zielfiihrender empathischer Kommunikation aufrechtzuerhalten® (siehe auch Abschnitt ,Schaffung
der langfristigen Grundvoraussetzungen fiir zielfiihrende Kommunikation®).

» Jeden Sonntag um 13 Uhr lasse ich mich Gber die mobile Coaching-App daran erinnern, wieder in dieses
Dokument zu schauen.

» Das Kommunikationsdokument immer auf dem Schreibtisch liegen haben oder die Zusammenfassung
+Auf einen Blick” mit einem Magnet an den Kiihlschrank heften.

» WOOP"4 anwenden, um Wenn-Dann-Verankerungen (z.B. ,Wenn ich mit dem Verlauf eines Gesprachs
unzufrieden bin, schaue ich in das Kommunikationsdokument") im Unterbewusstsein anzulegen.

Gerne kénnen Sie nun hier Ihre eigenen Uberlegungen dazu notieren, wie Sie Ihre zielfiihrende empathische Art zu
kommunizieren langfristig in lhren Alltag integrieren wollen.

Ich werde: ...
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Sie mochten gerne mehr erfahren?

Bei Fragen zu dem Text oder Interesse an einem emotionsfokussierten Coaching konnen Sie mich gerne iiber das
Kontaktformular meiner Homepage kontaktieren.
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