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Begriff Aktives Zuhoren ist ein Intensivieren der Aufnahme-
bereitschaft, um einen anderen Menschen in seiner Gedanken- und
Gefiihlswelt besser zu verstehen.

Vorgehen Es werden drei Stufen der Intensivierung unter-
schieden (Schulz von Thun et al. 2008, T0-81):

L. Aufmerksamkeir zeigen: Dem Gesprichspartner wird signalisiert,
dass man «ganz Ohr» ist. Dies unterstreicht man mit sogenannten
Telefonlauten («hmms, «ja») und einem direkten Blickkontakt.
Diese Aufmerksamkeitssignale sind bei jedem Gespriich notwen-
dig.

. Zusammenfassen: Der Zuhorer fasst die wesentlichen Aussagen
zusammen und Uberpriift damit, ob er den Sender inhaltlich rich-
tig verstanden hat.

. Gefiihle ansprechen: » Gefiihle, die der Sprechende auf verbale
oder nonverbale Art vermittelt, werden vom Zuhérer als eine «Ge-
fiihlsvermutung» angesprochen. Damit fiihlt sich der Gespriichs-
partner auch in seinem subjektiven Standpunkt ernst genommen.
Er muss zu seinen Gefiihlen Stellung nehmen und sie Je nachdem
prizisieren. Dies kennzeichnet eine vertrauensvolle Beziehung.

Voraussetzungen Aktives Zuhoren setzt echtes Interesse am
anderen Menschen voraus. Es muss die Bereitschaft vorhanden sein,
sich Zeit zu nehmen, Stérungsquellen auszuschalten und wihrend
des Zuhorens andere Aktivititen (auch im Bewusstsein) sowie alle
inneren Einwiinde zuriickzustellen. Es geht um die Sichtweise und
das Erleben der anderen Person (» Perspektivenwechsel), Beim
aktiven Zuhoren wird das Selbstoffenbarungs-Ohr geoffnet (> Vier-
Ohren-Modell). Riickfragen sind zuliissig, diirfen aber nicht Ver-
hércharakter annehmen. Die Gesprichsfithrung wird der anderen
Person iiberlassen, auch wenn sie schweigt. Bevor ein derartiges Ge-
sprach begonnen wird, muss man sich darauf vorbereiten, dass es
auch schwierige Phasen geben kann, in denen keine Lésung sichtbar
ist und wo es sogar zu Tréinen kommen kann.
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Anwendung ..

Aufmerksamkeitssignale gehoren zu den Selbst-
verstidndlichkeiten der Kommunikation. Die gegenseitige inhaltliche
Kontrolle des Besprochenen unterbleibt jedoch hiufig, was zu Miss-
verstindnissen fiihren kann. Das Verstéindnis fiir die Befindlichkeit
des Gespriichspartners sollte latent immer vorhanden sein. Das Aus-
sprechen einer Gefiihlsvermutung ist jedoch nicht in jeder Situation
angebracht.

Aktives Zuhoren ist ein Angebot, das der Gesprichspartner an-
nehmen oder ablehnen kann. Geht er darauf ein und 6ffnet sich,
kann sich B Vertrauen zwischen den Kommunizierenden aufbauen.
Losungen, die auf diesem Weg erarbeitet werden, sind im Einklang
mit der betreffenden Personlichkeit und haben daher gréfere Chan-
cen, umgesetzt zu werden und dauerhaft zu sein.

Fazit Aktives Zuhoren kann sehr viel Spal machen. Das
kommt auf den aktuellen Zustand der fremden Innenwelt an. Eine
lebendige Schilderung von personlichen Erlebnissen spricht die Ge-
fiihle aller Anwesenden an, schafft Nihe und ist einfach erfrischend.

Praxistipps

Die dritte Stufe des aktiven Zuhdrens (Gefiihlsvermutung) kann eingesetzt

werden, wenn

m {iber einen schwierigen, komplizierten, emotional besetzten Sachverhalt
gesprochen wird,

m es zu einem Streitgesprach kommt, um die gegnerische Meinung zu ver-
stehen,

w der Gespréchspartner Unterstiitzung bei seiner Standpunktkldrung haben
mdchte.

Nicht geeignet ist die Gefiihlsvermutung

= bei persdnlichen verbalen Angriffen. Das wohimeinende Verstandnis fiir
die momentane Verfassung des Angreifers wirkt iiberheblich und gieRt 0!
ins Feuer.

w bei der Weigerung des Gespréchspartners, iiber personliche Dinge zu
sprechen. Diese Entscheidung ist zu akzeptieren.
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