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«Der Weg ist das Ziel»

«Das A und O des Erfolgs»

Kommunikation

Gibt es die richtige Kommunikation? Existiert ein All-
zweckmittel in der Art um zu kommunizieren? Nein,
denn jeder Mensch funktioniert auf seine ganz eigene
und vor allem einzigartige Weise. Dennoch gibt es in
der Kommunikation bestimmte Regeln und Metho-
den, um zumindest das Gesprach lenken oder (zu sei-
nen Gunsten) beeinflussen zu kénnen. Den Ansatz zur
«richtigen» Kommunikation finden wir in verschiede-
nen Theorien - von welchen wir ebenfalls einige auf-
zeigen werden —, die zu den Grundinstrumenten in der
Lehre gehdren.

Die Transaktionsanalyse

Die Transaktionsanalyse unterscheidet zwischen drei
grundlegenden Ich-Zustdnden. Diese Ich-Zustdnde
bestimmen die Grundmuster seelischen Erlebens und
steuern unser Denken, Handeln und Fihlen in weitem
Ausmass.

Erwachsenen-
Ich

Das Eltern-Ich baut sich aus Beobachtungen und Erfah-
rungen mit Eltern und Autoritdtspersonen auf. Zu die-
sem Eltern-Ich gehoren:

Wissen: Das Eltern-Ich gibt insbesondere Wissen
Uber Normen, tiber Gut und Bdse und (iber gemachte
Erfahrungen weiter.

' Werte: Typisch fir diesen Ich-Zustand ist eine
gewisse gereizte Verfassung. Charakteristische Verhal-
tensweisen fiir diesen Bereich sind Bewerten, Kontrol-
lieren, Abwerten, Schikanieren und Befehlen.

' Umsorgen: Auch die firsorgliche und beschiit-
zende Seite der Eltern zeigt sich in diesem Ich-Zustand.

Schiitzen, Trésten, Ermutigen, Hatscheln und Retten
sind die Tatigkeiten, die diesen Teilaspekt des Eltern-
Ichs besonders kennzeichnen.

Das Erwachsenen-Ich beginnt sich gegen Ende des
ersten Lebensjahres zu bilden. Es beinhaltet folgende
Funktionen:

M Realitit erfassen: Das Aufnehmen von Informatio-
nen, die Erfassung von Eigenschaften und die Ordnung
und Strukturierung von Daten sind die ersten Funktio-
nen des Erwachsenen-Ichs.

[T Realitat priifen: Die Bewertung von Fakten und die
Analyse von Zusammenhangen ermdglichen es zuneh-
mend besser, sinnvoller und wirkungsvoller zu han-
deln.

Folgen priifen: Das Abschatzen von Risiken, die
Vorstellung moglicher zukinftiger Zustande sind die
Voraussetzung fiir die erfolgreiche Vermeidung von
unndtigen Schmerzen und unerwiinschten Folgen.

Das Kind-Ich ist bei der Geburt bereits vorhanden und
bildet die Basis des Gefiihlserlebens und der Motiva-
tion. Dies sind folgende Komponenten:

Leiden: Die unmittelbare Erfahrung von Leiden und
Schmerz und das hilflose Ausgeliefertsein ist die erste
Komponente des Kind-Ichs. Das Leiden ist hier unre-
flektiert und emotional. Dieses Kind-Ich spielt im weite-
ren Leben in jeder Leidenssituation eine Rolle.

Spielen: Im Spielen entfaltet sich Forscherdrang,
Experimentierfreude und Abenteuerlust. In dem Kind-
Ich wurzelt Kreativitat, Spontaneitdt und Intuition.

Geniessen: Kinder kénnen sich noch unbeschwert
freuen und in manchen Situationen vollstandig begeis-
tert sein. Lachen und Singen, Zartlichkeit, Tanzen und
sich Fallenlassen gehoéren zu diesem Erlebnisbereich.

In der «Verstdndniswelt» der Transaktionsanalyse
gehoren beispielsweise das Umsorgen zum firsorg-
lichen und das Werten oder Wissen zum kritischen
Eltern-Ich. Das freie Kind-Ich kann Gefiihle und Impulse
spontan ausdriicken. Durch Lernprozesse und Bestra-
fungen entwickelt sich hingegen das angepasste Kind-
Ich, das durch negative und falsche Gefiihle gepragt ist.



Die Beispiele kdnnte man endlos weiterfiihren, doch
letzten Endes geht es um die gezielten Botschaften in
der Kommunikation, welche aufgrund der Transakti-
onsanalyse wie folgt dargestellt werden:

B Ich bin o.k.
B |ch bin nicht 0.k.

Du bist o.k.
Du bist 0.k.
Du bist nicht o.k.
Du bist nicht o.k.

M Ich bin o.k.
B |ch bin nicht 0.k.

Spannend ist festzuhalten, wie das «Egogramm» -
also die Struktur und Auspragungen zwischen den drei
ICH-Zustdnden - eines Menschen aussieht. Im Wissen
darum, wird er sein Kommunikationsverhalten den
gegebenen (Geschéfts-)Situationen anpassen kénnen.

Das Harvard-Konzept

Das Harvard-Konzept ist eine ergebnisorientierte
Methode des Verhandelns. Das dahinter stehende
Prinzip formulierten zwei amerikanische Rechtswis-
senschaftler in dem Buch Getting to «Yes» (dt. Das
Harvard-Konzept). Das zu erzielende Ergebnis derar-
tig gefiihrter Verhandlungen soll (iber persénlichen
Befindlichkeiten stehen. Es steht der grosstmégliche
beiderseitige Nutzen im Vordergrund (eine klare Win-
Win-Strategie). Neben der sachlichen Ubereinkunft
soll fiir beide Verhandlungsseiten auch die persénliche
Beziehung gewahrt bleiben.

Konzeptbeschreibung

Das Harvard-Konzept unterscheidet bewusst zwischen

zwei Kommunikations-Ebenen, jene des Sachinhaltes

(die zu verhandelnde Ubereinkunft) und jene der Ver-

handlungsfiihrung (der Meta-Ebene). Uber beide Ebe-

nen hinweg werden vier wesentliche Verhandlungs-

Kriterien herausgegriffen:

1. behandeln Sie Menschen und ihre Interessen
getrennt voneinander;

2.konzentrieren Sie sich auf die Interessen der Betei-
ligten und nicht auf ihre Positionen;

3. entwickeln Sie Entscheidungsoptionen (Auswahl-
moglichkeiten);

4. bestehen Sie auf objektiven Beurteilungskriterien
(z.B. ethische Normen etc.).

Das Ziel ist eine Ubereinkunft, die folgenden Anforde-
rungen genugt:
die guten Beziehungen der Parteien bleiben
erhalten;
beide Seiten bekommen, was sie brauchen - oder,
wenn sie beide dasselbe brauchen, teilen sie fair;
zeiteffiziente Verhandlung.

Die Harvard-Methode rét von schlechten Ubereinkiinf-
ten ab. Wichtig ist, dass sachlich verhandelt wird. Bei
standigen personlichen Angriffen eines Verhandlungs-
partners kann ein geschicktes Ausweichen und gleich-
zeitiges Hinweisen auf sachliche Aspekte die Verhand-
lungen auf diese Ebene zurtickfiihren.

Verhaltensorientierte

Interview-Technik

Die Verhaltensorientierte Interview-Technik (engl.
«behavioral interviewing») ist eine neue Methode bei
Vorstellungsgesprachen. Die Grunderwartung bei die-
ser Methode liegt in der Annahme, dass die Leistungs-
erwartung des Bewerbers auf der vergangenen Leis-
tungserbringung in dhnlichen Situationen basiert.
Untersuchungen zeigen, dass diese Methode rund 50%
des kiinftigen Leistungsverhaltens voraussagen kann.
Die traditionelle Interviewmethode erreicht hier nur
rund 10%.

In traditionellen Interviews kénnen Kandidaten sich
so einrichten, dass ihre Antworten auf den méglichen
Wunschantworten des Interviewers basieren, selbst
wenn sie nicht ganz den Tatsachen entsprechen. Die
verhaltensorientierte Interview-Technik hingegen folgt
einem anderen Fragemuster, geht in die Tiefe und fragt
gezielt nach. Diese Interview-Technik soll durch die Eva-
luation der Erfahrungen und Verhaltensmuster das
Risiko einer Fehlanstellung verringern. Der Interviewer
prift im Gesprédch nebst den Erfahrungen und den Ver-
haltensmustern auch das Fachwissen und die Fahigkei-
ten in Bezug auf die Anforderungen der offenen Stelle.
Die Fragen fiir das Interview werden vorgangig festge-
legt und basieren in der Regel auf den Anforderungen.
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T Sie optimieren mit unserer Unterstiitzung lhren
Kommunikationsstil spiirbar und kénnen danach
selbst Menschen liberzeugen, mit denen Sie bisher
nicht so gut «zurecht» gekommen sind.

M Bestehende Konflikte schaffen Sie nach diesem
Seminar gekonnt und konstruktiv aus der Welt.
Neue kénnen Sie meist verhindern.

Praxis: Durch die bewusst limitierte Teilnehmerzahl
kommen Sie sehr viel zum Trainieren. Mit der
Videoanalyse erkennen Sie sofort Verbesserungs-
potenziale und Ihren persénlichen Fortschritt!
Arbeitsalltag: Sie haben die Gelegenheit, Situati-
onen aus lhrem Arbeitsumfeld im Seminar zu
besprechen und zu optimieren.

Sie verstehen es nach diesem Training, noch tber-
zeugender aufzutreten sowie stets souverdn,
gelassen und schlagfertig zu reagieren.

Inhalt des Workshops

B |hr persénliches Kommunikationsprofil als Basis
Einschatzung von Gesprdachspartnern
Das «1x1» der Kdrpersprache
Wie erkennen Sie wichtige Denk- und
Handlungsstrukturen Ihrer Gesprachspartner?
Wie gehen Sie mit Arger und Frustrationen um?

Souverane, sachliche und konstruktive Konflikt-
16sung

Small Talk - so finden Sie den Einstieg in
Gesprache mit unbekannten Menschen!
Konkrete situationsbezogene Leitfaden und
Ubungen




Personaldienstleistung nach Mass
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Merkmale guter Besprechungen
Gute Besprechungen sind durch einige wesentliche
Merkmale charakterisiert:

Zu guter Letzt ...

Partnerschaft: Nehmen Sie lhren Gesprdchs- und
Verhandlungspartner ernst und sehen Sie ihn als Part-
ner. Nur so kénnen Sie sicher sein, die notwendige
Ernsthaftigkeit in das Gesprdch einzubringen.

Zielorientierung: Fragen Sie sich in der Vorberei-
tung stets, was Sie erreichen wollen. Schreiben Sie sich
lhre Ziele auf und priifen Sie vor Ende des Gespréchs,
ob Sie diese alle erreicht haben und ob Sie selbst mit
dem Ergebnis zufrieden sind bzw. leben kénnen.

Angemessene Atmosphére: Dies soll in der Regel
eine gute Atmosphdre sein. Nur selten dient eine
schlechte Atmosphare dem Gesprdchsziel.

Flihrung: Ein Gesprach oder eine Verhandlung ist
jederzeit gefiihrt.

Vorbereitung von Besprechungen
Die folgenden Themenpunkte sind in der Vorbereitung
zu beachten:

Welches ist das Thema? Wie sieht die Tagesord-
nungsliste aus?

Was ist das Ziel der Besprechung?

Wieist der Teilnehmerkreis zusammengesetzt? Wer
sind die Entscheidungstrager?

Wann und wo soll die Besprechung stattfinden
(Zeit/Ort)?

Welche allgemeinen Regeln gelten in dieser Gruppe

Struktur: Geben Sie Ihrem Gesprach eine (iberlegte  bzw. bei diesem Thema?
Struktur. Uberlegen Sie, welcher Aufbau lhren Zielen

dient.
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