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Modul 4: Kommunikation und Kooperation
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4.1 Grundlagen der Kommunikation

4.1.1 Das 4-Ohren-Modell

e Kennenlernen der vier Méglichkeiten, eine Botschaft auszusenden und umge-
kehrt auch wahrzunehmen

e Sensibilitat fur die verschiedenen Kommunikationsebenen gewinnen und Bot-
schaften sozial vertraglich aussenden

Friedemann Schulz von Thun, Professor flir Psychologie, hat ein Kommunikations-

modell entwickelt, welches postuliert, dass jede ausgesendete Nachricht vier ver-

schiedene Botschaften enthélt und dementsprechend vom Gegenlber auf vier
verschiedenen Ebenen wahrgenommen werden kann. So gibt es bei jeder Bot-
schaft folgende Ebenen:

v eine Sachebene: Jede Nachricht enthélt eine sachliche Mitteilung Uber reale
Sachverhalte, die dementsprechend auch Uberprifbar sind. Diese Ebene ist
grundséatzlich neutral und bietet kaum Anlass zu Konflikten.

v eine Selbstoffenbarungsebene: Hier teile ich dem Gegenlber etwas von mir
selbst mit und gewahre ihm Einblick in meine Persdnlichkeit, indem ich meine
Botschaft mit einer persénlichen Wertung versehe. Ein Teil dieser Selbstdar-
stellung ist hierbei durchaus gewollt. Dartber hinaus offenbare ich aber auch
verdeckte Personlichkeitsstrukturen von mir, die durchaus konfrontativ gedeutet
werden kénnen.

v eine Beziehungsebene: Diese Ebene signalisiert dem Gegenlber zum einen,
wie ich persdnlich zu ihm stehe und unsere gemeinsame Wir-Ebene definiere,
und zum anderen, was ich letztlich von meinem Gegenlber halte. Die Bezie-
hungsseite einer Botschaft wird unter anderem auch durch meine Kdrperspra-
che unterstrichen, mit welcher ich meine AuBerungen dem anderen gegeniiber
untermale. Auch hier bietet sich vielfach Konfliktpotenzial.

v eine Appellebene: Die vierte Ebene einer Botschaft besitzt schliellich einen
appellativen Charakter. Hierin wird zum Ausdruck gemacht, welche zukinftige
Reaktion ich gerne von meinem Gegeniber héatte, in welcher Weise mein Kom-
munikationspartner sein Denken, Fihlen und Handeln verandern sollte. Es geht
also um direkte oder auch indirekte Einflussnahme bis hin zur Manipulation des
anderen.

Beispiel:
»lch habe schon auf dich gewartet.”

Sachebene: ,Ich habe beim Zahlen gemerkt, dass wir noch nicht vollzéhlig sind.*
Selbstoffenbarungsebene: ,Ich bin ein plnktlicher und zuverlassiger Mensch, der
groBRen Wert auf diese Tugenden legt.”

Beziehungsebene: ,Du bist unptinktlich, obwohl wir einen festen Termin vereinbart
hatten. Ich halte diese Termine auch ein. Dir muss ich wohl noch ein besseres Ge-
fuhl fur Pinktlichkeit beibringen.*

Appellebene: ,Sei beim nachsten Mal plinktlicher!*

Ziele

Beschreibung
der MaBRnahme
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