>> Geflihl oder Anklage? Das ist hier die Frage

Wie Sie hinter Anklagen BedUlrfnisse héren konnen.

Kennen Sie das? Sie offenbaren
Ihrem Gegeniiber wie Sie sich fiihlen
und werden mit einem Gegenangriff
oder Riickzug konfrontiert? Dabei
wollten Sie nur mitteilen, wie es
Ihnen gerade geht. Je nachdem,
wie wir etwas sagen, machen wir es
anderen schwer, unsere Anliegen
zu verstehen.

Anzeige

Wenn wir Uber unsere Gefiihle sprechen,
verwenden wir oft unbewusst Formulie-
rungen, die eher Vorwilrfe statt Geflihle
ausdriicken. Solche «Pseudo-Geflihle»
sind beispielsweise «Ich fihle mich
Ubergangen» oder «Ich fiihle mich aus-
genutzt». Sie enthalten die versteckte
Botschaft «Du Ubergehst mich!» oder
«Du nutzt mich aus!». Die Wahrschein-
lichkeit ist deshalb gross, dass das
Gegenuber eine Anklage hort.

«Pseudo-Gefiihle» widerspiegeln
eine Opferhaltung, die uns hilflos
anstatt handlungsfahig macht

In der Gewaltfreien Kommunikation ler-
nen wir, Pseudo-Gefiihle in Bedlrfnisse
umzuwandeln. Der Fokus liegt dabei auf
dem, was wir brauchen und nicht, was
wir Uber andere denken. Eine Mdglich-
keit, an die eigenen Bedurfnisse heran-
zukommen, ist folgendes Vorgehen:

Nennen Sie Ihr «Pseudo-Gefihl», zum

2-tagige Einfiihrung in die
Gewaltfreie Kommunikation (GFK)

In unserem taglichen Sprachgebrauch gehéren Schuldzuweisung, Kritik und Urteile
zum Alltag. Dies kann fir den Gesprachsverlauf fatale Folgen haben:Gegenangriffe,
Drohungen und verhartete Fronten flihren dazu, dass Verletzungen stattfinden,
Konflikte eskalieren und die Chancen auf gemeinsame Losungen schwinden.

Suchen Sie nach neuen Wegen, wie Sie ...

e ..Ihrem Anliegen Gehor verschaffen?

o ...Konflikte offen und wertschatzend ansprechen?
e ..verbale Attacken entschéarfen und in ein konstruktives Gesprdach umwandeln?

Was Sie lernen und was es Ihnen bringt:

e Sie erweitern Ihr Sprachrepertoire und Ihre kommunikativen Handlungs-

spielraume.

zu werden.

Raum flir gemeinsame Ldsungen.

Sie driicken Ihre Anliegen klar aus und erhdhen somit die Chance, verstanden
Sie férdern den Dialog in zwischenmenschlichen Beziehungen und schaffen

Sie lernen, hinter Kritik, Urteilen und Argumenten Gefiihle und BedUrfnisse
zu erkennen und diese anzusprechen.

(e
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Beispiel «Ich fuhle mich Gbergangen».

Welches Verhalten hatten Sie gerne von
Ihrem Gegenlber? «Ich hatte gerne,
dass man mich einbezieht».

Welches Bedurfnis wiirde sich dadurch
erfullen? Beispielsweise «Einbezogen
sein und Mitbestimmung».

Jetzt, da IThnen bewusst wird, um wel-
ches Bedurfnis es geht, kdnnen Sie sich
Uberlegen, was Sie tun wollen, um die-
sem Rechnung zu tragen. In unserem
Beispiel ware das vielleicht: «Ich bitte
meine Kollegin, diesen Entscheid noch-
mals mit mir zu besprechen.»

Wir laden Sie ein, weitere «Pseudo-Ge-
fuhle» zu Ubersetzen. Welches Bedurfnis
kénnte sich hinter der Aussage «Ich fih-
le mich ausgenutzt!» stecken? Vielleicht
«Wertschatzung»?

Viel Spass beim Ubersetzen!
Vera Heim
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