Strelter

Positive

Alleswisser

Redselige Schichierne | Ablehnende Uninteres- .Das grobe Ausfragende
slerte Tier"
sachhich und Eigebrisse die Gruppe taktvoll leichle, duekie | thre Kenntnisse | nach ihrer keine ditekle thre Fragen an !
wohig bleben: | zusammen. aultordern, 2u | unterbrechen. | Fragen stellen, | und Ertahrun- | Arbert ragen, | Kritik uben: die Gruppe
. fassen lassen; | ihren Behau en anerken. ‘ ; ruzkgeben
die Gruppe ver- " | Redezen thr Selbst- : Beisprele aus | _ja. aber™ =Xy
_ _ tungen Stel , nen , .
anlassen, thre | bewuftin die lung 20 lestlegen bewuflisein threm Interes- | Technik
Behauptung zu | Diskussion B slarken sengebiet
wiederlegen einschalten geben

Quelle:,,Wir machen mit", Arbeitsgemeinschaft der deutschen Schiilervertretungen, Koblenz



3.214 Fine Typologie der Gesprichatelinehmer

Im Nachfolgenden sind cinige typische Verhaltensweisen dargestellt, die sich in jeder
Cruppe mehr oder weniger deutlich wiederfinden, Einige Hinweise werden gegeben, wie
man reagieren sollte, um die einzelnen Gruppenmitglieder zur Mitarbeit zu gewinnen,

Typ Wirkung auf die Gruppe Rezaktion des Gruppen-
leiters

Sachlich und ruhig bleiben,
die Gruppe veraniassen,
seine Behauptungen zu
widerlegen!

Der Streiter aggressiv

Ergebnisse zusammen(hs-
sen lassen, bewnft in die
Diskussion einschalten?

Der Pasitive fohrend

Der Alleswisser stérend Die Gruppe auffordern, zu
seinen Behauptungen Stel-

lung zu nehmen!

Taktvoll unterbrechen!
Redezeit festlegen!

Der Redselige sponfan

Seine Frage an die Gruppe
zuriickgeben!

Der Ausfrager bohrend

Leichte, dirckte Fragen
steflen! Selbstbewufitsein
stiirken!

Der Schiichterne unsicher

Setne Kenntnisse und Er-
{ahrungen anerkennen!

Der Ablehnende isoliert

Mach seiner Arbeit fragen!
Beispiele aus seinem Inter-
essengebiet geben!

Der Unintercssierte hemmend

~ "Der Grdfles™” "la, aber!™ Keine direkte Kritik tiben

(V). 52, Seite 113)

Auf die Teilnehmer an einem Gesprich IiBt sich auch {olgende Charakterisienung an-
wenden:

Der “Redner um jeden Preis™ Cr ist um die Hebung seines Prestipes bedacht, aber oft
oberllichlich.
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Der “Schweiger'’: et geht zwar mit, aber er fuflert sich nicht. Er ist gehemmt oder anch
faul oder phiegmatisch, oder Minderwertigkeitsgefihle hemmen ihn.

Der “Snille”: et redet nur nach Auffordening

Der "Problematiker™: Das ist der methodische Zweifler, Er stellt alles infrage und ver-
sperrt oft dax Ziel und das Ergebnis durch ein Uberprobtematisieren.

Der “Ja-Sager™: ¢t bekennt sich oft zu gegensiitzlichen Standpunkten, er verletzt nic,
ist aber oft unprizise, Er differenziert nicht gentigend, er ist cin Feind der Gegensitze,
Er strebt Harmonie an, cbwohl es sachlich nicht bedingt ixt.

Der ""Debat tierer”’; er ravft sich gerne im Gespriich und ist apgressiv kritisch, er sucht
die schwachen Punkte des Gesprichskreises erbarmungslos heraus, Er bleibt aber sach-
gebunden und ist fast immer positiv 20 werten,

Der “Feuilfefonist”: Ihm gelingen plinzende Formulierungen, treffende Wortspiele,
brillante Bemerkungen. Er ist der interessante Typ, der Leben ins Gesprich bringt,
dabei aber oft die Ordnung des Gesprichs gefiihrdet.

Der “Wirzbold™: e bringt oft sachlich unbedeutende Deitriige, aber das Wie, die humor-
volle Verpackung, lockert das Gesprich auf, Er 105t die starren Fronten und wird gem
toleriert.

Der “Schonredner”: Er ist weniger an der Sache interessiert, hirt sich aber gerne reden
(Effekt-Hascherei).

Fiir den cirm:lnlen Gesprichsteilnehmer lassen sich im Umgang mit dem Gesprichsgegner
einige allgemeine Regeln des Verhaltens aufstellen:

1. Die Meinungen des Gegners achten!
Den Gegner anh&ren und nicht schon durch die Art des Zuhdrens zum Ausdruck
bringen, daf man nicht interessiert ist an dem, was der andere sagt, und daf man
nichts von il hilt,

2. Fin *Nein" briiskiert! - .
Den Ton der Unwiderruflichkeit vermeiden. Denn oflt gibt es nut ein “Besser’ oder
‘Schlechter’ und kein *Richtig' oder ‘Falsch’,

3. Jedes Ding hat 2we] Seiten!
Nicht das Trennende, sondern das Verbindende soll in den Vordergrund gestellt
werden, Diese Regel bewahrt vor der Gefahr, tberreden zu wollen, statt zu (ber-
Teugen,

4. Angriflf « Gegenangriffl
Perstinfiche Angriffe unterassen, Den Gegner nicht als Dummkopf hinstellen, Selbst
. einen Gegenstof vertragen. Mit der Mplichkeit des eipenen Irrtums rechnen.

5. Widenspridche herausstellen!

Dureh Klugheit, Humor und sachliche Kritik und nicht durch perstnliche Ausfilte
itherzeugen wollen,
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