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Vorwort

Sozial- und Selbstkompetenz sind Eigenschaften, welche schon immer ausschlaggebend waren fir den berufli-
chen und privaten Erfolg im Leben.

Dazu gehdrt das Wissen um die eigenen Fahigkeiten in Bezug auf das Lernen, der Selbstorganisation und um
das eigene Verhalten in der Kommunikation oder bei Konflikten mit anderen Menschen.

Dieses Lehrmittel soll dem Lernenden Gelegenheit und Anstoss geben, seine Personlichkeit und sein Verhalten
kritisch zu betrachten, seine aktuelle Lebenssituation zu Uberdenken und sich dartber klarer werden, wo er
steht und wohin die Reise gehen kdnnte.

Erganzendes Lenrmittel: LEINEN Planen, Kompetenzen entwickel g Silea Thun)
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Berufswelt, ich komme!

e Seien Sie hoflich zu
Vorgesetzten, Mitar-
beitern und Kunden.

Vorlaute und e Erscheinen Sie punktlich
zur Arbeit. Unpunktlich-

schnoddrige Lehrlin-
ge und Lehrtdchter
kommen schlecht an.

keit fallt negativ auf.

Aber: Bringen Sie
Ideen ein — viele
Betriebe verstehen
Junge als Chance
fur frischen Wind!

e Machen Sie sich mit
den Reglementen
des Lehrbetriebes
und der Berufsfach-
schule vertraut. Sind
private Telefonge-
sprache und Handys
wahrend der Arbeits-
zeit erlaubt?

e Kleiden Sie sich so,
wie es der Job erfor-
dert. Arbeitskleider in
Metall verarbeiten-
den Betrieben miis-
sen nicht modisch,
sondern zweckmas-
sig sein und den
Kdrper schitzen.

Nehmen Sie sich
Zeit, um einen serio-
sen Wochenplan
aufzustellen.
Definieren Sie darin

e Fragen Sie nach,
wenn lhnen etwas
unklar ist. Sie sind in
der Ausbildung und
somit ist es klar,

dass Sie einiges
noch nicht wissen.

So klappt es
mit der Lehre!

K

Zeiten, in denen Sie
nach Feierabend ftr
die Berufsfachschule
arbeiten miissen und
wann Sie lhren Frei-
zeitbeschaftigungen
nachgehen und
Freunde treffen.
Trotz der Lehre muss
stets auch Zeit fir lhr
Privatleben bleiben.

Aber: Notieren Sie
die Informationen,
die Sie erhalten.
Wenn Sie immer
wieder dieselben
Fragen stellen, glau-
ben die Vorgesetz-
ten, Sie wirden die
Arbeit nicht genu-
gend Ernst nehmen.

e Chefs schatzen
Schludrigkeit nicht.
Zuverlassige Ler-
nende dagegen wer-
den geschatzt und
erhalten mehr Frei-
raum, Selbstandig-

- keit und Verantwor-

e Haben Sie Geduld — tung.
auch bei Arbeiten, Damit steigt die per-
welche weniger sonliche Zufrieden-

e Suchen Sie das
Gesprach mit den
Vorgesetzten, wenn
Ihnen etwas Proble-
me bereitet.

Bereiten Sie sich gut
auf das Gesprach vor
und tragen Sie lhr
Anliegen sachlich
und hoflich vor.

Spass machen. Sie heit.
missen anfangs vie-
les lernen — aber mit
der Zeit werden Sie
gemass Ilhrem Kon-
nen interessante Auf-
trage erhalten.
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Erster Schultag — ein kurzer Blick zurtick

Fur Ihre weitere Ausbildung sind Sie nach der obligatorischen Schule in eine Lehre eingetreten. Dies ist der erste
Schritt Ihrer beruflichen Karriere. Die Aushildung der nachsten vier Jahre hat folgende Ziele:

Vermitteln der praktischen und theoretischen Kenntnisse zum Bestehen des Qualifikations-Verfahrens
(QV) am Ende der Lehre.

Grundlagen schaffen fir eine weiterfihrende Ausbildung (Berufsprifung — Meisterpriufung — Hohere Fach-
schule (Technikerschule) — Fachhochschule (Ingenieurschule)

Die praktische Ausbildung erfolgt durch den Betrieb und die Uberbetrieblichen Kurse UK, das theoretische Riist-
zeug wird Ihnen durch die Gewerbliche Berufsfachschule vermittelt. Wie Sie bald sehen werden, unterscheidet sie
sich in wesentlichen Teilen von der obligatorischen Schule. Es wird erwartet, dass Sie die Verantwortung fir Ihr
Lernen selber tibernehmen.

Ob Sie Erfolg haben oder nicht, hangt vor allem von Ihnen ab.

Ruckblick und Ausblick

Wie beurteilen Sie lhrer bisherige Laufbahn als Schiiler?

Trifft

nicht zu

Ich ging gerne zur SChUIE ..........oveiiiiiiieci e ]
Das Lernen fallt mir leicht ... ]
Ich kann mich gut fiir die Schule motivieren ............ccccovviii ]
Fur mich ist es wichtig, in der Schule gute Noten zu ha ]
——

in positive Erfahrungen zu machen und negative Erfahrungen zu vermeiden:
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Lernen - Erinnern - Vergessen

Grosshirn

Zwischenhirmn

Stammbhirn

Ob unser Hirn Daten wie ein Computer oder eher wie ein Sieb speichert und unsere Eri
Emmentaler-Kase aufweist hangt vor allem damit zusammen, wie stark die Information
im Langzeitgedachtnis verankern kénnen.

ung Licken wie ein
wie wir die Daten

Gehirn und Vergessenskurve

- . . Erinnerte
1. Ereignis mit sehr starkem Eindruck Menge
2. Ereignis mit mittel starkem Eindruck 100 oy Repetition 2. Repetition
. . . . (3 1 s
3. Ereignis mit schwachem Eindruck \ :‘\ N
| A !
. . . . AN I
Mit regelmassigem Repetieren lasst sich der Verlauf der 75% 4y Tl
Vergessenskurve beeinflussen, vor allem bei schwacheren \

Eindriicken, wobei mechanisches Auswendiglernen
kurzfristigen Erfolg bringt. 50% 1 N

Zum langfristigen Speichern von wichtigen Infor nen : ~

hat sich folgende Regel bewahrt: \-@ - o
0%+ T -
ler - Repetitionsregel d
1. Repetition nach 1 Tag : ; , : >
2. Repetition nach 1 Woche 1 2 3 4 5 Zeit [Tage]
3. Repetition nach 1 Monat
4. Repetition nach 1 Semester
Modell: Cr, Ni

en mit bestehenden Mo-Co-V-W-Ti

s CrNi-Stahl, Felgen aus Si-Mn S, PO, HN 7

tandteile im Stahl: SPOHN - Auspuffgas

Beispiel schadlic

Notieren Sie personliche Beispiele fur Eindriicke der Kategorie:

SBINIE STAIK: ..ottt
IVHEEEI SEAITK: ..o 8 £
SCNWEAICK: ...t s 88888

In welche Kategorie gehort fur Sie der Unterricht? Sind alle Féacher gleich?
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Lerntechnik

Es gibt unterschiedliche Arten zu lernen. Jeder Mensch hat seine personliche Art, sich Neues anzueignen.
Es sind aber nicht alle Lerntechniken gleich wirksam.

a) Kreuzen Sie alle Lerntechniken an, welche Sie bisher angewendet haben.

O Stoff mehrmals durchlesen O Stoff regelmassig repetieren O Lernkartei erstellen

O Einen Spick schreiben O Mind Mapping O Muindlich abfragen lassen

O Zusammenfassungen schreiben O Sachstruktur erstellen O Priufungsbicher verwenden
AT ..ottt s e 88 eS8 1SS R SRR 8RR 1RSSRt

b) Welche dieser Lerntechniken wenden Si€ MEISIENS @N7T ..ottt

¢) Welche Lerntechnik bringt den besten Lernerfolg in Bezug auf Aufwand und Ertrag? ...,

d) Mit welcher Lerntechnik bleibt einem der Stoff am langsten im GedachtniS? ... ...,

Folgende Lerntechnik bringt mit relativ wenig Aufwand sehr g

Ein «Rezept» fir das Lernen von Texten
1. Lesen Sie den Titel und tberlegen Sie,

e was Sie zu diesem Titel wissen und

e was im Text stehen konnte.

2. Lesen Sie den ersten Abschnitt einmal durch. Legen Sie den Text weg und erzahlen Sie den
ersten Abschnitt mit eigenen Worten.

e Sprechen Sie dabei laut, weil sich ein gesagtes Wort besser einpréagt als ein nur gedach-
tes Wort.
Stellen Sie Fragen Uber die Zusammenhange und machen Sie Eselsbriicken zu den wichtigs-
ten Fakten.
Nehmen Sie jetzt wieder den Text und schauen Sie nach, was Sie nicht mehr gewusst haben.

e Machen Sie davon Randnotizen.
3. Verfahren Sie genauso mit den tbrigen Abschnitten.

4. Nach dem letzten Abschnitt legen Sie den Text wieder weg und fassen den ganzen Text
mindlich zusammen.

5. Stellen Sie selber Fragen zu Zusammenhéangen und Fakten.
Achten Sie auch auf die Zusammenhange zwischen den Abschnitten.
Dann nehmen Sie wieder den Text und schauen nochmals nach, was Sie nicht mehr gewusst
haben.
Davon machen Sie wiederum Randnotizen oder schreiben es auf einen Zettel.

e Hangen Sie den Zettel an einem Ort auf, wo Sie ihn haufig sehen.

Das ist alles, was Sie tun missen, um Texte zu lernen. Lesen Sie auf keinen Fall den Text ein
zweites Mal durch, bevor Sie sich nicht selber geprift haben.

o Wahrend des Lernens versenken Sie sich ganz in den Stoff.

e Achten Sie nicht auf die Umwelt.
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Lerntechnik

Jeder Mensch hat seine bevorzugte Lerntechnik. Probieren Sie aus, welche lhnen am meisten Spass macht und
guten Lernerfolg bringt.

Bequem im Sessel zuriicklehnen und die Augen Uber den Text schweifen lassen ist in den wenigsten Fallen die
beste Lerntechnik. Sie ist zwar sehr einfach anzuwenden und gibt das beruhigende Gefihl, etwas fir den Lerner-
folg getan zu haben. Aber entspricht das erreichte Resultat dem geplanten oder gewiinschten Ziel?

Wichtig ist, dass das Gehirn den Lernstoff verarbeitet. Dies geschieht, wenn Sie die Informationen in eine
andere Form bringen.

Beispiele: Texte in Sachstrukturen oder Mind-Maps umformen, Zusammenfassungen schreiben, einen Spick erstel-
len, Lernkarteien anlegen, Repetitions-Lehrmittel verwenden.

e Sie sollten eine neue Lerntechnik mindestens zwei- bis dreimal probieren, um ihr ksamkeit zu pri-
fen.

e Finden Sie heraus, welche Lerntechnik fiir Sie in welchen Facher am besten ist!

P

Foh&&eﬂ\'@ﬂ_;{/bﬁuﬂy | Ev-65” IH&,

Dl

% Heagneleseanslens ~60 %
(M‘r{‘?”‘/’f)‘ 7es O

Fotesensten ~ S
" (A"ﬁmaév Fez Os

- Brz Cpiprensarsslioss N
~ QO

> Spatersesstess

: 3_?_6(961_!/0;¢—-1o{’0£5 wund Kolk

ryhéléb"é;}é. o [Verinte ticktrectuthiy
e ] e o b

W&M

_esenst ~ | Mindmapping Produkle — Gictdgas — COp +CO

NN Shtacke —> Zemend O

RoHE(SEN ST
We~sSs (=
Ve Men ~halhy g;_;‘.aa,',
¥
Stedd (reesses'sen .
SJ’QMjuss
Sachstruktur
Prifungs- POIEK
- Eisenerze: Magnetit, Hamatit,
b uc h Roteisenstein
- REDOX-Vorgang: Reduktion
g und Oxydation gleichzeitig
Lel‘n kal‘tel - Weisses Roheisen fiir die
Stahlproduktion
- Graues Roheisen fiir Gusseisen

Wenden Sie diese Lerntechniken in Zukunft gezielt an!
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Das Spiel des Lebens

Das Spiel des Lebens kennt drei Arten von Teilnehmern:

© Gewinner

© Zuschauer @ Verlierer

Zu welcher Gruppe gehor

Man gehdrt im Leben nicht immer der gleichen Kategorie an. n kann;im Privatleben, Sport,

Beruf oder in der Schule sehr unterschiedlich sein.

© In welchen Bereichen zahlen Sie sich eher zu den Gewinnern?
Begriinden Sie lhre Aussage!

Meine persénlichen Starken:

® In welchen Bereichen zahlen Si
Begriinden Sie lhre A

Sie sich eher zu den Zuschauern?

Das kann ich noch verbessern:
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Erfolg gibt Recht !

Wer Erfolg haben will, muss etwas daflr tun!
Aber was immer Sie tun, bedenken Sie:

“ Warum tun Sie es?

® Was bringt es lhnen?

® Was bringt es den Anderen?

I
Bereiten Sie andere

Um anderen eine Freude zu bereiten braucht es nich e positive Grundhaltung

bestehend aus:

enlgt oft s

e Freundlichkeit
e Hilfsbereitschaft
e Toleranz

Analysieren Sie lhr e diese drei Eigenschaften? Was bringt es lhnen? Was

bringt es den Andere

Literatur: Fish! Ein ungewdhnliches Motivationsbuch Stephen C. Lundin / John Christensen / Harry Paul ISBN 3-442-16375-7
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Einstellung und Motivation

Wahlen Sie lhre Einstellung!

Man hat IMMER die Wahl, wie
man seine Arbeit machen will,
auch dann, wenn man sie sich
nicht selber aussuchen kann.

Nennen Sie in Bezug auf die Schule drei Sachen, welche Sie gerne machen.

Was kdnnen Sie tun, damit Sie die oben genannten Téatigkeiten weite rne machen?

Nennen Sie in Bezug auf die Schule drei Sal

ten leichter falle
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Freude gehort zu einem guten Leben

Das Leben ist eine wichtige Sache .....
... aber man darf es nicht zu Ernst nehmen!

Spielerisch und mit Freude geht alles besser!
Machen Sie Ihren Arbeitsplatz zum kreativen Spielplatz!

Etwas "spielend” erledigen = effizient H

Mit dem spielerischen Arbeiten ist hier gemeint, dass mit Lust und Freude
ernsthafte Arbeit geleistet wird.
Dabei hilft unter Anderem das Beachten der 3er-Regel fur erfolgreichen Unterricht:

Die 3er-Regel:
1. Jeder Schiler hat

estort zu lernen!
, ungestort zu unterrichten!

ec

Wie misste der Unterricht in der Berufsfachschule gestaltet werden, damit er fur Sie in einem positiven Sinn
"spielerisch" ware, ohne dass die drei Regeln verletzt werden?

Wissen erwerben — Schliissel zum Erfolg © Verlag Silea Thun 2010 11



Prasent sein

Mehr Prasenz im Unterricht bringt
mehr Freizeit!

Aufmerksamkeit bringt Lernerfolg !

Aufmerksame Prasenz im Unterricht bringt viele Vorteile. Notieren Sie hier einige!

Wann fallt es lhnen leicht, im Unterricht prasent zu sein?

Wann fallt es Ihnen schwer, im Unterricht aufmerksam

Welche Mdéglichkeiten sehen Sie, lhre Prasen

ig und termin-

ener Agenda 1 Der Mensch ist I
iff? Wenn ja, welches Sys- VergeSS“Ch'
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Notizen

Wissen erwerben — Schlissel zum Erfolg
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Gut geplant ist halb gewonnen

IPERKA - Planen Sie Ihren Erfolg in
sechs Schritten!

= Kontrollieren
= Auswerten

I = Informieren
P = Planen

E = Entscheiden
R Realisieren
K

A

Die IPERKA — sechs Schritt — Methode hat sich bestens be

Ubung 1: Notieren Sie, wie Sie die die Vorbereitung auf ein in di chritte einteilen kénnen:
(I 4] (0] 110 11=T0=T o AU ST S TR
P = PLANEN: e fitn ittt A R
B o ENESCREIUEN: .l i i et ettt et

K = Kontrollie
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Gut geplant ist halb gewonnen

Ubung 2: Sie haben die Berufswahl mit dem Abschluss des Lehrvertrags erfolgreich abgeschlossen.
Ordnen Sie lhr Vorgehen den sechs Schritten von IPERKA zu.

L INFOTIUEIEIN: ... ettt ettt et et et e ettt e e et e et e et e e et et et et et et e e e e et et e et e et et et e e e e et et ee et et et e e nee et eneeeee

P P ANEIN: ettt ettt ettt ettt ettt e et ee et en s

B 2 ENESCREBIAEN: ...ttt ee et ee e ot e ke

R = REAIISIEIEN: ...t N YR T AUURRRY

(G (0101110 [ [1ST (=] o U UUUTUTUTUOUUVUVIUIOTOTIOVUUOOTITTY  ootor. SUVUVIUIUIUIURUOOTIUITIS. /U

YA AU ISV V=T 0 (=] o OUUTTUUOUUUUTUUUOIUTUOUIVRUIUTOrUIUUTs. U ST T TSR UU TSP

rerschein zu erwerben.
RKA werden Sie vor lhrer ersten Fahrstunde ausflihren?
Sie bei den einzelnen Schritten vorgehen werden.
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Kommunikation

Kommunikationsarten

Wir haben unterschiedliche Mdglichkeiten, Informationen auszutauschen. Je nach Situation und Botschaft bevor-
zugen wir unterschiedliche Arten der Kommunikation.

e Mindliche Kommunikation: Personliches Gesprach, Telefon, Nachricht ausrichten lassen
e Schriftlich Kommunikation: Brief, SMS, E-Malil, Internet-Chat

e Verbale Kommunikation: Gesprochener oder geschriebener Text
o Nonverbale Kommunikation: Kdorperhaltung, Bewegungen (Gestik), Gesichtsausdruck (Mimik), Tonfall,
Gefluhlslage

Aufgaben
1. Notieren Sie in abnehmender Reihenfolge:

So kommuniziere ich am liebsten:

1. 1.

2. 2.

Zahlen Sie Vorteile und Nachteile der Kommunikationsarten auf, w; igsten ausfiihren.

2. Ordnen Sie den Spalten der unten stehend Uberschriften zu: Verbal, Nonverbal

3. Bewerten Sie diese Kommunik
den Zahlen 0 bis 3:

f die Menge und Vielfalt der erhaltenen Information mit

Bewertung:
O =keine Information i ion 2 =viel Information 3 =sehr viel Information

Verbal od. nonverbal? | Verbal oder nonverbal?

Informationsgehalt in Bezug auf die
In ons-

Gehalt in Bezug Gefiihlslage Ehrlichkeit | Vertraulichkeit | Wichtigkeit
auf die Sache des Senders des Senders | der Nachricht | der Nachricht

Kommunika

Persodnliches
Gesprach

Telefon

Ausrichten lassen

SMS, Brief, E-Mail

Internet-Chat
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Kommunikation

Inhalte von Botschaften
Der gesamte Informationsgehalt einer Botschaft in einem persdnlichen Gespréach besteht aus:

o Wortwahl (verbaler Anteil)
¢ Intonation (Stimme = nonverbaler Anteil)

e Visueller Eindruck (Kérperhaltung, Bewegung, Mimik = nonverbaler Anteil)

Aufgabe

Der Anteil von Wortwahl, Simme und visueller Eindruck am gesamten Informationsge
untersucht.

Es ergaben sich die prozentualen Anteile 7%, 38% und 55%.
Ordnen Sie die drei Prozentwerte gemass lhrer Einschatzung zu:

er Botschaft wurde

- Wortwahl: %
- Stimme: %
- Kérperhaltung: % Die Losung finden Sie am Ende der Seite 26.
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Kommunikation

Kongruenz = Erkennungsmerkmal wahrer Botschaften

Kongruente und nicht kongruente Aussagen
e Eine Aussage ist kongruent, wenn der verbale Teil und der nonverbale Teil Gibereinstimmen.
Kongruente Aussagen wirken ehrlich und glaubwiirdig.

e Stimmt der verbale Teil und der nonverbale Teil einer Aussage nicht tberein, ist die Aussage nicht kon-
gruent.

Nicht kongruente Aussagen wirken unehrlich und wenig glaubwirdig.

Verbale Aussage (gesprochenes Wort)

Ich gratuliere dir: - zum Geburtstag -
- zur bestanden Priifung, -
- zur Beférderung, -

Hast du schon meinen neuen GTI gesehen? -
Ich liebe dich! -
Wie geht es dir? -
Du gehst mir auf die Nerven! -

Erganzen Sie die Liste mit weiteren Aussagen: ...........

Nonverbale Aussage (Geflihlszustand)

gliicklich - sauer zornig
zufrieden hellwach staunend - witend
verliebt erschreckt - hasserfullt
freundlich mude - anbiedernd (schleimig)
frohlich phlegmatisch (faul) - zweifelnd
traurig gelangweilt - bestimmt
1. n von drei bis vier Personen und versuchen Sie, einen der oben erwahnten Geflihlszustande

ohne Worte d
Die anderen Gr itglieder missen erraten, welches Gefiihl Sie ausdriicken wollen.
Jeder driickt mindestens drei unterschiedliche Geflihle aus.

2. Wiederholen Sie die Ubung 1 und sprechen Sie dazu einen Satz aus der obigen Liste der verbalen Aussagen
oder nach eigener Wahl, der NICHT zum Gefiihl passt = NICHT KONGRUENTE AUSSAGE.

3. Wiederholen Sie die Ubung 1, aber sprechen Sie dazu einen Satz aus der obigen Liste der verbalen Aussagen
oder nach eigener Wahl, der zum Gefiihl passt = KONGRUENTE AUSSAGE.

e Wie haben Sie sich bei diesen Ubungen gefiihlt?
Wie haben Sie auf die Anderen gewirkt?
Diskutieren Sie Ihre Erfahrungen in der Gruppe.
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Kommunikation: Das 4-Ohren-Modell

Sache

Worum geht es?

Verbale Botschaft

Selbst-Offenbarung

Was will der Sender
erreichen?
Wie fuhlt sich der
Sender?

Inhalte
einer

I Achtung !

Im Zweifelsfall durch
Nachfragen klaren,
ob die Wahrneh-
mung des Empfan-
gers mit den Absich-
ten und Emotionen
des Senders uber-
einstimmt.

1

Botschaft

(Vier-Ohren-Modell nach
Schulz von Thun)

Appell

Macht der Empfanger
etwas, ohne dass er
dazu konkret aufge-

fordert wurde?

\ W A

Beziehung

Empfanger reagiert
emotional
(Lob, Schmeicheln,
Mitleid, Kritik, Angriff,
Verteidigung)

Ebene

Beispiel

Sach-Ebene

Die Zimmertemperatur betragt 18°C.

Selbstoffenbarungs-Ebene

Beim Eintreten ins Zimmer: "Ist das kalt hier!"

Appell-Ebene

Der Kollege steht auf und schliesst das Fenster.

Beziehungs-Ebene

Kollege gehassig: "Zieh dich warmer an!”

Literatur: Friedemann Schulz von Thun MITEINANDER REDEN 1

Wissen erwerben — Schliissel zum Erfolg
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Kommunikation: Das 4-Schritte-Modell

Kommunikation —vom Sender zum Empfanger

Beim Kommunizieren kénnen zwischen Sender und Empfanger folgende
vier Schritte beobachtet werden:

1. Schritt Was - Intellekt (Hirn)

Absicht der Sender - Verbale Botschaft
(Sender) sagen will - Sache

l

2. Schritt

Ausfuhrung
(Sender)

3. Schritt
Empfang
(Empfanger)

4. Schritt

Auswertung
(Empfanger)

Kommun ion gelingt besser wenn:

- Der Empfanger die Botschaften nicht auf seine Weise deutet, ohne beim
Sender nachzufragen, ob seine Annahme stimmt!

- Die Botschaften kongruent sind, d.h. verbaler Inhalt und nonverbale Bot-
schaft (Tonfall, Kérperhaltung) stimmen Uberein!

- Beim Losen von Konflikten darauf geachtet wird, dass die Auseinander-
setzung bewusst auf der Sach-Ebene stattfindet!
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Kommunikation: Ubungen

Kommunikation — Inhalte und Ebenen von Botschaften

Wenn Sender und Empfanger nicht auf derselben Ebene sind, kann es leicht zu Konflikten und Missverstandnissen
kommen.

Deshalb im Zweifelsfalle immer nachfragen wie zum Beispiel:
- Habe ich dich richtig verstanden, dass .................... ?
- Mochtest du, dass ich jetzt .............. ?

- Gehe ich richtig in der Annahme, dass ............... ?

Ubung 1
Hans sucht zu Hause sein Mathe-Buch. Er fragt seine Mutter in freundlichem Ton: "Sag
mein Mathe-Buch gesehen?"

A) Die Mutter, in der Kiiche beschaftigt, antwortet: " Nein, leider nicht!" — und arbeitet weiter.
B) Die Mutter verneint, lasst ihre Kiichenarbeit liegen und hilft Hans beim Suchen

r, hast du irgendwo

Aufgabe
Notieren Sie stichwortartig die wesentlichen Inhalte der betroffenen Ebe der Empfanger in den
Fallen A und B.
Fall A
Sender Empfanger
Sachebene: Sachebene:
Selbstoffenbarungs-Ebene: Selbstoffenbarungs-Ebene:
Appell-Ebene: Appell-Ebene:
Beziehungs-Ebene: Beziehungs-Ebene:
Fall B
Sender Empfanger
Sachebene: Sachebene:
Selbstoffenbarungs-Ebene: Selbstoffenbarungs-Ebene:
Appell-Ebene: Appell-Ebene:
Beziehungs-Ebene: Beziehungs-Ebene:
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Kommunikation: Ubungen

Ubung 2

Hans sucht zu Hause sein Mathe-Buch. Er fragt seine Mutter in gehdssigem Ton: "Jetzt ist mein Mathe-Buch schon
wieder verschwunden, hast du wieder mal aufgeraumt?"

Die Mutter, in der Kiiche beschaftigt, antwortet ebenso gereizt und vorwurfsvoll: "Nein, aber ich habe dir schon
hundert Mal gesagt, du sollst in deinem Stall mehr Ordnung halten, ich bin doch nicht dein Kindermadchen!" —

und arbeitet weiter.

Aufgabe

Notieren Sie stichwortartig die wesentlichen Inhalte der betroffenen Ebenen bei Sender und Empfanger.

Sender

Empfanger

Sachebene:

Sachebene:

Selbstoffenbarungs-Ebene:

Selbstoffenbarungs-Ebene:

Appell-Ebene:

Appell-Ebene:

Beziehungs-Ebene:

Beziehungs-Ebene:

Ubung 3
Hans sucht zu Hause sein Mathe-Buch. Er fr
Buch nicht, hilfst du mir suchen?"

Die Mutter, in der Ki
muss dringend in de

Aufgabe
Notieren Sie stichwort

weinerlichem Ton: "Mutti, ich finde mein Mathe-

: "Nein mein Sohn, habe leider keine Zeit, der Kuchen

entlichen Inhalte der betroffenen Ebenen bei Sender und Empfanger.

Sender

Empfanger

Sachebene:

Sachebene:

Selbstoffenbarungs-Ebene:

Selbstoffenbarungs-Ebene:

Appell-Ebene:

Appell-Ebene:

Beziehungs-Ebene:

Beziehungs-Ebene:

Wissen erwerben — Schliissel zum Erfolg
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Kommunikation: Regeln

Das Einhalten von bestimmten Gesprachsregeln fordert eine gute Kommunikation und hilft, nicht beabsichtigte
Verletzungen, Angriffe und Missverstandnisse zu vermeiden.

Direkte Rickmeldungen
(Ich-Botschaften)

Zuhoren, den Anderen

ausreden lassen Person

Bei Unklarheiten
oder sehr wichtigen Sachen nachfragen oder rickmelden,
was man selber verstanden hat
(Spiegeln)

Direkte Rickmeldungen (Ich-Botschaften)

Wird in Diskussionen die Form von Ich-Bot; en sie beim Empféanger viel weniger aggres-
siv an als in der Form von Du-Botschaften.
Mit der Ich-Botschaft driickt der Sender lediglic
dere Ansicht des Empfangers.

Du-Botschaften wir gen den Empfénger in eine Abwehrhaltung. Anstatt sich
konstruktiv mit der A U h'dazu gedrangt, sich zu rechtfertigen.

e Haltung aus und lasst somit Raum fir eine an-

Lassen Sie folgende A

Ich — Botschaften Du — Botschaften

e Meiner Meinung nach hast du dort einen Fehler gemacht! e Du hast dort einen Fehler gemacht!
e Fiur mich bist du in diesem Fall nicht massgebend! ¢ Du bist in diesem Fall nicht massgebend!
e Ich wiirde das anders machen! e Du musst das anders machen!

Ubungen

Bilden Sie Zweiergr . Person A sagt B, wie sie das Gegenuber wahrnimmt, was lhr gefallt, vielleicht auch wo
sie sich noch verbessern kénnte in Bezug auf:

- Arbeitshaltung in der Schule - Mitmachen im Unterricht - Umgang mit Kollegen

Wichtig: Verwenden Sie dabei ausschliesslich Ich-Botschaften!

1. B gibt A eine Riickmeldung, wie sie sich beim Zuhoéren gefuhlt hat. Wirkten die Aussagen klar beschreibend
(konstruktive Kritik), aufbauend oder eher verletzend und abwertend?

Wichtig: Verwenden Sie dabei ausschliesslich Ich-Botschaften!

2. Wiederholen Sie die Ubung mit umgekehrten Rollen. VEMITEmEIEN S (0 200

Wichtig: Verwenden Sie dabei ausschliesslich Ich-Botschaften!

bewusst Ich-Botschaften!
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Konflikte: Entstehung

Konflikte und ihre Entstehung

OPFER

Verletzung personli-
cher Bedurfnisse
von aussen:

- Sicherheit
- Besitz
- Ansehen, Macht

A

A 4

Bedirfnisse des
inneren Ichs

Bedirfnisse des
ausseren Ichs

Soziale Bedirfnisse

Sicherheitsbediirfnisse

Physiologische Bedurfnisse

Maslow'sche Bedurfnispyramide
(siehe Seite 28)

v

TATER

Befriedigung persoén-
licher Bedurfnisse
auf Kosten Anderer:

- Sicherheit
- Besitz
- Ansehen, Macht

Wege zur
Konflikt-Losung

(Empathie = Mitfuhlen)

Aktivitat gegen innen:

Gegenuber verstehen,
Empathie entwickeln

B Wi ™S W

Was erlebe ich dabei:

Spdur-
Bewusstsein
entwickeln

Aktivitat gegen aussen:

- Kommunikation

- Mediative Haltung
(Mediation = Vermittlung)

- kdorperlich (physisch)
- emotional (psychisch)

(Sich der eigenen
Geflhle bewusst
werden)

Wie nehme ich das
Gegenuber wahr:

- korperlich (physisch)
- emotional (psychisch)

Ohne Vers6hnung keine Gemeinschaft

Wissen erwerben — Schliissel zum Erfolg
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Konflikte: Losungen

Ohne Versbhnung keine Gemeinschaft I

Konflikte I6sen

Sollen Konflikte echt und nachhaltig moglichst dauerhaft gelést werden, darf es keine einseitigen Verlierer geben
(= WIN —WIN — Situation anstreben).

Grundhaltung fiir eine befriedigende Konfliktldsung
e Bereitschaft, den Gegeniber anzuhéren.

e Bereitschaft, dem Gegeniiber die gleichen Rechte zu
gewahren, welche man fir sich in Anspruch nimmt.

e Bereitschaft, mit dem Gegentiber zu verhandeln.

Mediative Grundhaltung

Das mediative Verhandlungsgesprach

Die unten stehenden Regeln missen vor dem eigentlichen Gesprach den P,
geheissen werden.

In schwierigen Fallen empfiehlt es sich, das Gesprach mit Hilf

und von allen gut

1. Jede Partei legt ihren Standpunkt dar.
Dabei darf sie von der Gegenpartei nicht unterbro
Die Aussagen werden laufend durch den Mediat

SN
)
D
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=
—
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Bemerkung zu Punkt 1: Darlegen des eigenen Standpunktes
Das Darlegen des eigenen Standpunktes sollte in folgenden vier Schritten Ablaufen:
1.1: Sache: Was ist geschehen.

1.2: Auswirkungen: Wie habe ich die Sache erlebt in Bezug auf Auswirkungen und Emotionen auf meine
Situation oder mein Leben.

1.3: Bedurfnisse:
1.4: Bitte:

Wie misste die Situation sein, damit meine Bediirfnisse befriedigt sind.
Erwartungen an die Gegenpartei formulieren.

| - Sache | : | Moglicher Ablauf eines mediativen Versohnungs-Gesprachs
V- Auswirkung ' o Auswirkung '
1 - Bedurfnisse I 1 - Bedurfnisse I
| - Bitte 1 -Bitte i
Partei A Partei B Mogliche Werten der Beste
Aussage zur Aussage zur Ldsungen Ldsungs- Lésung be- Vertrag
Sache Sache sammeln vorschlage stimmen
A
A A A A A A 4
Mediator Mediator
spiegelt die spiegelt die
Aussagen Aussagen
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Konflikte: Ubung

Ubung
= Bilden Sie Dreiergruppen: Partei Max, Partei Moritz und ein Mediator.

= Suchen Sie unter der Fihrung des Mediators eine fir beide Parteien annehmbare Ldsung fir den unten be-
schriebenen Konflikt zwischen Max und Moritz (WIN — WIN — Situation anstreben).

= Gehen Sie dabei nach dem Schema "Mdglicher Ablauf eines mediativen Verséhnungs-Gesprachs" vor.
= Verwenden Sie Ich-Botschaften!

Max und Moritz

Max und Moritz kommen beide aus demselben Ort, wo sie schon zusammen zur Sc
Max, aus reichem Elternhaus, hatte in der Schule immer etwas Mihe. Vor allem die M
Grauel. Er wurde aber von seinen Eltern sehr verwdhnt und hatte immer die besten u ersten Sachen, mit

gegangen sind.

denen er oft prahlte.

Moritz, der aus sehr bescheidenen Verhaltnissen kommt, war immer der Klassenbeste Di lereien von Max
sind ihm sehr auf die Nerven gegangen. Er hat dies Max verbal auch zu spiren seine schwa-
chen Leistungen in der Schule oft gehanselt.

Beide erlernen jetzt denselben handwerklichen Beruf. Sie besuchen in de e di iche Klasse.
Moritz gehort auch hier zu den Besten. Max hingegen hat wiederum Mihe,

Leider ist die Schule mit den 6ffentlichen Verkehrsmitteln schl i ' We t 1,5 Stunden.

Zu seinem 18. Geburtstag erhalt Max ein eigenes Auto, mit wi
de schafft.

Letzte Woche kam es im Schulhaus zwischen den Beiden zu eine re| weil Max die Hanseleien von Moritz
nicht mehr hinnehmen wollte. Dabei ging im Korridor eine ibe in he

Sie mussen wegen diesem Vorfall vor dem Schulleiter
missen fir den Schaden aufkommen.

werden beide verwarnt und sie

Auswertung
- Nehmen Sie zu der gefundenen Lésung
- Tauschen Sie aus, wie Sich in lhrer Rolle

- Suchen Sie weitere mdogliche, sinnvolle Lésu ieren Sie deren Vorteile und Nachteile.

= Losung prozentuale Anteile (Seite 17): Wortwahl = 7 %, Stimme = 38 % Korperhaltung = 55 %
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Klassenleitbild

N\

lernen vermitteln

h

Umgan
Schiller O« g : 9 .
Kommunikation
-~V
Umgang

Kommunikation

Das Geschehen im Unterricht lasst sich durch oben stehende Grafik
die Art und Weise, wie mit einander umgegangen und ki iert wir

und Konflikte zu vermeiden.

ei Konflikten WIN-WIN-L&sungen anstreben.
Nicht streiten.)

. Umgang und unikation Schiiler — Schiiler
2. Umgang und Ko nikation Schiiler — Lehrer
3. Stoff-Vermittlung durch Lehrer

4. Lernverhalten des Schilers

llen. Entscheidend fur das Gelingen ist

Unterricht ein konfliktarmes, lehrreiches Arbeitsklima zu schaffen.
inscht, d.h. es ist mdglichst genau zu beschreiben, wie etwas sein soll, und

e Die erarbeiteten Regeln werden zusammengefasst.
e Zum Zeichen lhres Einverstandnisses wird das so entstandene
Klassenleitbild von allen Beteiligten unterschrieben.

L

Leitbild der Klasse ...

Ziel: Lehrreiche, konfliktarme Lehrzeit

Umgang Schiller - Schiler

Umgang Schiller — Lehrer

Schiler - Larnhaltung

Lahrer = Stoff - Vermittiung

| 11T, —
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Der Mensch und seine Bediirfnisse

Die Bedurfnispyramide nach Maslow
Der amerikanische Psychologe Abraham H. Maslow hat bei seinen Untersuchungen herausgefunden, dass nicht
alle Bedurfnisse des Menschen gleich wichtig sind.

Er unterscheidet funf Stufen, die Ubereinander stehen. In der ersten Stufe stehen die dringendsten Bedurfnisse.
Die Befriedigung dieser korperlichen (physiologischen) Bediirfnisse ist die Grundlage des personlichen Uberle-

bens.

Erst wenn das Uberleben gesichert ist, melden sich darauf aufbauend die weiteren Bediirfnisse.
Geht es ihm schlecht, kann er um mehrere Stufen zurtckfallen. Er kann erst wieder aufsteigen, wenn die Bediirf-

nisse der Stufen eins und zwei befriedigt sind.

Maslow'sche
Bedurfnispyramide

Aufgabe

Uberpriifen Sie lhren Stand in Be
Maslow'sche Bediirfnispyramide

=
Kreuzen Sie die entsprechenc .g g
Wiederholen Si g S
Lehre. c |8
Bedirf-
nisse des
inneren
Ichs
Bedurfnisse
des
ausseren
Ichs
) inszugehorigkeit
Soziale Freund 4 Bekanntenkre
Bediirfnisse reundes- und Bekanntenkreis
Familie
» | Liebe im Sinn von Geborgenheit
Sicherheits- gesicherter Arbeitsplatz
Bedurfnisse Geborgenheit
Kontakt zu anderen Menschen
_ _ " | Fortpflanzung
Physiologische —
Bediirfnisse Schmerzfreiheit
Schlafen, Warme, Obdach
Ausscheidungen
Trinken, Essen
Atmen
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Angst und Stress

Bleiben wichtige Bedurfnisse unerfillt oder geraten wir in gefahrliche Situationen, so regagieren wir mit Frust,

Angst und Stress.

Die spontane Stressreaktion war urspriinglich tberlebenswichtig. Sie setzte wenn nétig den Korper reflexartig in

Alarmbereitschaft und ermdglichte Angriff oder Flucht.

Ein gewissses Mass an positivem Stress (Eustress) macht das Leben interessant und abwechslungsreich und halt
uns gesund. Wir alle brauchen Spannung und Entspannung, das ist ein biologisches und psychologisches Grund-

prinzip.

Allerdings sollte sich der Stress in Grenzen halten, und diese Grenzen sind bei jedem Menschen unterschiedlich.
Was dem Einen Spass macht und ihm den gewinschten ,Kick" verschafft, bringt einen Anderen fast um vor Angst.

Langer dauernder negativer Stress (Distress) ist auf jeden Fall zu vermeiden, denn er kann

Unfallen fihren.

Mogliche Stressfaktoren sind:
— Beziehungsprobleme

— Probleme am Arbeitsplatz

— Verhalten von Mitmenschen
— Angst vor Prifungen

Stress-Symptome

Wir unterscheiden physische (korperliche), mentale (geistige) un

Belastung.

— Uberforderung in der Ausbildung
— Uberlastung, Zeit- und Leistungsdruc
— zu hohe eigene Anspriiche

— Armut, finanzielle Schwierigkeiten Min

Krankheiten und

ertigkeitsgefiihle

altensmassige Reaktionen auf Stress-

Koérperliche Symptome

— Kopfschmerzen -
— Muskelverspannungen -
— Ubermassiges Schwitzen
— kalte Hande und Fusse
— kein Appetit

— Magenschmerze
— Krankheit durch U

Verhaltensméssige Symptome

— Aggressionen

— sich zuriickziehen, absondern

— Schlaflosigkeit

— gestortes Essverhalten

— unsicheres Auftreten

— ungeschicktes Verhalten

— Drogenkonsum (Tabak, Alkohol)

— Stecken Sie ine zu hohen Ziele.

— Akzeptieren Sie, Sie nicht jede Situation
kontrollieren kbnnen. Seien Sie flexibel.

— Machen Sie am Tagesanfang eine Liste der zu
erledigenden Aufgaben. Setzen Sie Prioritaten.

— Zerlegen Sie grossere Aufgaben in kleinere.
— Schlafen Sie genluigend jede Nacht.

— Vermeiden Sie Stressquellen wie laute Musik oder
standige Unordnung.

— Sagen Sie wenn mdglich "Nein" zu Aufgaben, die zu
zuviel Stress fuhren wirden.

— Essen Sie ausgewogen (Fruchte, Korn und Gemiise).

Sprechen Sie mit einer Vertrauensperson lber belastende Situationen. Suchen Sie Hilfe!

Planen Sie genligend Zeit fur Erholungspausen,
Freizeit und Hobby.

Vermeiden Sie Missbrauch von Drogen wie Nikotin,
Alkohol, Medikamente oder Rauschgift.

Lachen Sie, haben Sie Spass!
Es ist in Ordnung, auch mal zu weinen.

Trainieren Sie Tiefenatmung: 5 Sekunden einatmen,
4 Sekunden halten, 5 Sekunden ausatmen.

Geben Sie zu, wenn Sie nicht recht haben.

Denken Sie positiv und umgeben Sie sich mit positiv
denkenden Menschen.

Nutzen Sie Misserfolge als Lerngelegenheiten.
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Angst und Stress

Gegen Angst und Stress ist niemand gefeit!

Nennen Sie Situationen, welche Ihnen Angst und Stress verursachen.
Wie reagieren Sie darauf? Notieren Sie mit Ihre wichtigsten Stress-Symptome.

AL

Erstellen Sie eine Reihenfolge, in der Sie gegen die Probleme angehen wollen.

Uberlegen Sie, was Sie dagegen tun kénnen und wer oder was lhnen dabei helfen kénnte.

Helfen kann mir .....

Was ich dagegen mache

Stress-Symptome

Stress-Situation
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Priifungsangst

Prufungsangst kann auf verschiedene Arten angegangen werden. Weil jeder Mensch in seiner Situation einzigartig
ist kann man nur beschrénkt allgemein giltige Regeln aufstellen. Jeder muss selber herausfinden, welches fir ihn
die beste Art ist, mit der Prifungsangst zurecht zu kommen.

’

o-

U4

LS

Eine seridse Priifungsvorbereitung ist die
beste Medizingegen Priifungsangst!

Mdgliche Hilfen:

e Entspannungstraining: Zu diesem Thema gibt es viel Literatur, z.B.
Sauerlander-Verlag: Niklaus Schmid: Frei von Prifungsstress

e Internet: Unter den Stichwortern "Stress" oder " Prifu ngst" fi
Vielzahl von Artikeln und Hinweisen zum Thema.

e Pflanzliche Heilmittel (Drogerien und Apotheken)
e Homdopathische Heilmittel (Drogerien und Apotheken)
e Bachbluten-Tropfen (Drogerien und Apotheken)
e Sprechen Sie mit einer Lehrperson tber lhr Pr
e Suchen Sie Hilfe bei einer Beratungsstelle.

Der Gebrauch von chemischen Medikamenten gegen Prifungsangst ist nicht empfehlenswert!

Zwar fuhlt man sich mit Tranquilizern oder Betablockern vielleicht etwas ruhiger, aber das Denkvermdgen, die
mentale Frische und das Reaktionsvermdgen werden dadurch stark beeintrachtigt.
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Notizen
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