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Gesprachsmethoden - Pro

Metaebene:

Metakommunikation ist die ,Kommunikation Uber die Kommunikation®, also eine
Thematisierung Uber die Art und Weise wie wir die ,gesendeten Nachrichten gemeint und
die empfangenen Nachrichten entschlisselt und darauf reagiert haben™ (Schulz von Thun).
Man bespricht also explizit die Beziehung zwischen den Kommunikationspartnern und die
Mdglichkeiten, wie die Kommunikation gestaltet werden kénnte.
Bildlich gesprochen begibt man sich also auf den Zuschauerrang bzw. die Tribline und
betrachtet und analysiert von dort aus das ,Schauspiel® der beobachteten Kommunikation.
Folgende Fragen werden auf der Metaebene besprochen:

e ,Wie habe ich mich wahrend des Gesprachs gefuhlt?"

e ,Was waren die Ausldser fir diese Geftihle?"

e ,Ist mir meine Botschaft deutlich gewesen?"

¢ ,Konnte ich meine Botschaft vermitteln oder hatte ich lieber Klartext gesprochen?"

e ,Was mochte ich noch loswerden im Gesprach und was glaube ich nehmen die

anderen aus dem Gesprach mit?"

Ankern:
Ein Anker ist eine assoziative Verbindung zwischen Stimulus und Response. Also eine
gelernte Reiz-Reaktions-Kopplung, die gepragt oder erlernt werden kann, z.B.:
e Schlafhaltungen
e ,Unser Lied"
e  Gerliche
. Herdplatte
e  Worte (geschrieben oder gesprochen)
° Bilder, Gegenstande, Symbole, Berihrungen
Diese Verknupfungen erleichtern den Zugang zu neuem Verhalten in bekannten
Situationen. Dadurch lassen sich neue Handlungsstrategien leichter umsetzen. Beachte:

Anker kénnen bei unterschiedlichen Menschen, unterschiedliche Reaktionen hervorrufen!

Wunderfrage:

Eine Methode aus der I6sungsorientierten Kurzzeittherapie ist die so genannte
Wunderfrage: ,Stellen Sie sich vor, heute Nacht kommt eine Fee und I6st ihr Problem. Was
ist dann morgen frih anders? Woran merken Sie, dass eine Ldsung eingetreten ist?"
Dadurch wird dem Ratsuchenden vermittelt, dass eine Lésung der belastenden Situation
maoglich ist. Das Gesprach und somit die Wirkung fiir den Ratsuchenden wechselt von einer

Problemzentrierung auf eine Lésungsorientierung.

hahnzog - organisationsberatung Ringseisstr. 12 (Rickgebdude) 80337 Miinchen Tel.: 089 - 66 66 06 00
Geschéftsfihrer: Prof. Dr. Simon Hahnzog Mail: kontakt@hahnzog.de Web: www.hahnzog.de



Oko-Check:

Beim Oko-Check wird Uberpriift, ob die geplanten Veranderungen und Handlungsstrategien
einer Beratung auch mit der Werteordnung und der Umwelt des Klienten vereinbar sind.

Hierbei werden also die ,Stolpersteine" und der Preis der Verdnderung kritisch reflektiert.

Future-Pace:

Eine Form des Oko-Check ist der Future-Pace, der ,Schritt in die Zukunft®. Hierbei wird eine
Situation in der Zukunft mental durchgespielt. In konkreten Bildern, Gerduschen, Geflihlen
etc. wird diese Zukunftsvision beschrieben und anschlieBend auf die Ubereinstimmung mit
den Winschen des Klienten analysiert. Dadurch kénnen einerseits mogliche Unsicherheiten
im Vorhinein ausgeschaltet werden. Zugleich dient dieses ,Vorauserleben® dem
Spannungsabbau bezlglich der Situation. Durch den mentalen Anker gelingen maégliche

Reaktionen leichter.

Splitting:
Die Technik des ,Einerseits-Andererseits". Durch diese ambivalente Haltung kommen
vorhandene, allerdings unausgesprochene Ambivalenzen zur Sprache. Z.B.:

+Einerseits kann ich Ihre Uberlegungen Ihre Anstellung zu kiindigen nur unterstiitzen, da
Sie somit die Chance auf einen Neuanfang haben. Andererseits denke ich, dass Sie nicht zu
vorschnell handeln und zunachst dberlegen sollten, welche positiven Seiten Sie verlieren

wurden bei einer Kiindigung.®

Man bespricht also gemeinsam die ,zwei Seiten der Medaille® und Uberlegt Pro und Contra

dieser Perspektiven bzw. Handlungsalternativen.

~Alles hat seinen Preis":

In jeder Situation steht uns eine Vielzahl an mdglichen Handlungsalternativen zur
Verfligung. Viele davon sind uns in der jeweiligen Entscheidungsphase gar nicht bewusst
oder scheiden aus ethischen, rechtlichen oder umgebungsbedingten Faktoren aus. Zur
Abwdgung von Vor- und Nachteilen der einzelnen Alternativen kann es hilfreich sein, sich
der ,Kosten" der jeweiligen Handlung bewusst zu werden. Wichtig: Auch bzw. gerade
besonders erstrebenswerte Ziele haben ihren Preis, der in der Entscheidungsphase haufig
nicht oder zu wenig beachtet wird.

Zirkuldres Fragen:

Bei dieser Fragetechnik wird nicht linear, also nicht der Betreffende nach seiner
Wahrnehmung oder Empfindung, sondern ,um die Ecke" bzw. ,im Kreis" gefragt. Der Klient
(z.B. der Vater) soll also nicht seine Wahrnehmung schildern, sondern wie er sich vorstellen
kdénne, wie die Wahrnehmung des Gegenlbers (z.B. der Sohn) sei. Dadurch wird einerseits
ein ,Hineinfihlen™ in das Gegenlber, ein Perspektivenwechsel, erreicht.

~Missverstandnisse®, die entstanden sind, kdnnen sich l6sen.
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