Einführung in die Kommunikation

1. Thomas Gordon

Jede Aussage hat zwei Ebenen, die Sachebene (rational) und die Gefühlsebene (emotional, irrational).
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· Das menschliche Wesen hat Verstand zum Nachdenken 
und Herz zum Mitfühlen. Eine entwickelte Kommunikation 
spricht deshalb beides aus. 

· Gefühle sind Fakten; sie weisen auf einen Mangel 
bzw. auf einen Überfluss hin

· Wir formulieren eine ICH-Botschaft: „Ich bin so glücklich, 
dass die Wahl einstimmig erfolgt ist. Damit fühle ich mich 
von allen akzeptiert.“

· Unsere Gesellschaft liebt die Kultur zwischen den Zeilen.

2. P. Watzlawick 

Wir können nicht nicht kommunizieren!

[image: image2.wmf]Es gibt verbale und nonverbale Kommunikation:

8% Inhalt, Worte

35% Stimme, Tonfall

57% Mimik, Gestik, Körpersprache

· Über Tonfall und Mimik gehen sehr oft Emotionen rüber. 
Spätestens über unser Verhalten kommt die wahre Gesinnung 
„diffus“ zum Ausdruck. Deshalb ist es empfehlenswert, die Situation 
gleich prägnant in Worte zu fassen, z. B. NEIN zu sagen.

· Übereinstimmung zwischen Worten und Mimik (Kongruenz)

3. Sigmund Freud

Die Kommunikation hat viele unbewusste Anteile.
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· Das Verhalten des Menschen wird grösstenteils über 
das Bewusstsein gesteuert.

· Metapher des Eisbergs

· Die Kommunikation der Körpersprache lauft grösstenteils 
über unbewusste Signale, die unbewusst aufgenommen 
werden und Gefühle auslösen.

4. (OBT)

Jede Kommunikation  hat einen Inhalts- und  einen Beziehungsaspekt
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Es ergeben sich 4 Konstellationen:

In der Sache einig + gefühlsmässige Übereinstimmung

In der Sache uneinig + gefühlsmässige Übereinstimmung

In der Sache einig + gefühlsmässig keine Übereinstimmung

In der Sache uneinig + gefühlsmässig keine Übereinstimmung

5. Schulz von Thun

Jede Nachricht hat 4 Seiten:
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	Selbstoffenbarungsohr

„Hört, so bin ich“!

„Das ist mit mir los!“
	Sachohr

„Das sind die Fakten!“

„Das sind meine Informationen!“

	„So geht es mir im Augenblick!“


	

	Beziehungsohr

„So schätze ich dich!“

„So ist meine Zufriedenheit mit dir!“
	Appellohr

„Das solltest du für mich tun!“

„Das ist es, was ich brauche!“


· Wir haben alle unsere Hörgewohnheiten, sind fixiert auf 2 Ohren.

· In kritischen Situationen empfiehlt sich ein gezieltes Nachfragen.

· Beim Sprechen können wir die Botschaft differenziert senden, z. B. „Ich komme zu dir, weil du für mich in schwierigen Situationen ein ruhiger Anker bist. Es geht mir beruflich gar nicht gut. Mit meinen bescheidenen Englischkenntnissen bin ich täglich überfordert. Ein Entscheid ist überfällig. Ich wäre froh, wenn du darauf achten würdest, dass nichts Wesentliches übersehe. Hast du jetzt eine Stunde Zeit?“

6. Abraham Maslow

Wir kommunizieren auf der augenblicklichen Stufe der Hierarchie der Urbedürfnisse

	
	
	
	
	5. Stufe: Selbstverwirklichung
	
	
	
	

	
	
	
	4. Stufe: Anerkennung, Image, Prestige
	
	
	

	
	
	3. Stufe: Gemeinschaft, Soziale Kontakte, Dazu gehören
	
	

	
	2. Stufe: Sicherheit, Vorrat, Vorsorge, Ersparnisse, Renten
	

	1. Stufe: Körperliche Bedürfnisse, von Atemluft bis Triebbefriedigung


· Verkäuferinnen argumentieren gerne auf der Stufe, wo sie selbst stehen. Wichtig für sie ist, Argumente für alle Stufen zu kennen, um individuell den Ton zu treffen.

7. Eric Berne

Wir kommunizieren auf den drei ICH-Zuständen der Transaktionsanalyse (TA)

	Eltern-Ich
	
	Erwachsenen-Ich
	
	Kind-Ich

	Wohlwollend
	
	
	
	Natürlich, pfiffig

	kritisch
	
	
	
	Angepasst


8. Fritz Riemann

Wir kommunizieren auf den 4 Angstachsen

	
	Wechsel
	

	Nähe


	
	Distanz

	
	Dauer
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