Organisation

3G-MODELL

Kommunizieren mit
Personlichkeit

Die eigenen
Personlichkeits-
merkmale und die
des Gespréchs-
partners zu ken-
nen, erleichtert
die Kommunikati-
on. Einen tieferen
Einblick liefert
das 3G-Modell.
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Ein Gesprachsteilnehmer ist sehr sachorientiert, der andere legt viel
Wert auf eine starke Bindung zum anderen. In solchen Konstellati-
onen entstehen leicht Konflikte. Mit dem 3G-Modell lassen sich die
eigenen Personlichkeitsmerkmale und die anderer Personen abbilden.
Das ist auch in Coaching und Beratung hilfreich.

Ob ein Gesprdch effektiv, nachhaltig und ent-
spannt ist, hingt nicht nur davon ab, ob die Be-
teiligten grundlegende Kommunikationsregeln
befolgen, sondern auch von den Personlichkeits-
merkmalen der Gesprdachspartner. Wer sein Ge-
geniiber iiberzeugen, es besser verstehen, bei ihm
punkten will, sollte seine Art und Weise zu kom-
munizieren an dessen Personlichkeit anpassen.
Ein und dieselbe Sache muss also verschiedenen
Personen unterschiedlich mitgeteilt werden - je
nachdem, wie deren Personlichkeit strukturiert
ist. Genau dafir wurde das 3G-Modell entwickelt.
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Die Bezeichnung »3G“ steht fiir die drei
genetischen Grunddispositionen, die
Teil der Personlichkeitsstruktur aller
Menschen sind und in erster Linie
deren Verhalten reprdsentieren. Die-
se drei Komponenten mit ihren typi-
schen Einzelmerkmalen ergeben sich
aus der menschlichen Entwicklung,
die in den Phasen Selbsterhaltung,
Selbstbehauptung und Selbstbestim-
mung von Geburt an bis zum Beginn
des Erwachsenenalters bei jedem Men-
schen abléduft. Sie bilden den Kern des
3G-Modells.

Die Personlichkeitsmerkmale, auf die
3G zuriickgreift, sind grundsétzlich in
jedem Menschen angelegt, ihre Auspré-
gungen beim Erwachsenen sind jedoch
von Person zu Person unterschiedlich.
Alle drei Komponenten stehen gleich-
berechtigt nebeneinander, keine ist
besser oder schlechter, wichtiger oder
unwichtiger als die anderen beiden.
Jede Personlichkeitskomponente geht
dabei mit bestimmten Kernmerkmalen
einher (siehe Abb. 1 rechts).

Die drei Personlichkeits-
komponenten

1. Selbsterhaltung >> Beziehungsori-
entierung

Die Selbsterhaltung ist abhingig vom
Beziehungsgefiige, in das ein Mensch
hineingeboren wird. Menschliche
Néhe, Geborgenheit, Sicherheit, Ver-
sorgtsein, Bestdndigkeit und Verldss-



lichkeit sind die Uberlebensgaranten in
den ersten Lebensmonaten.

Wichtige Personlichkeitsmerkmale,
die sich daraus ableiten lassen, sind
u.a. das Bediirfnis nach existenzieller
Sicherheit, nach Kontakt zu anderen,
nach Wohlbefinden und Vertrautem,
nach Bestindigkeit und Risikominimie-
rung. Personen mit hoher Auspragung
dieses Personlichkeitsmerkmals lassen
sich verstdrkt von ihren Gefithlen und
ihrer Intuition leiten.

2. Selbstbehauptung >> Handlungsori-
entierung

Die Selbstbehauptung entwickelt sich
bereits nach ca. sechs Monaten mit der
Unterscheidung von »Ich“ und »Du”
Sich zu behaupten und durch eigenes
Tun konkrete Tatsachen zu schaffen,
ist in dieser Phase zentral und tritt in
der Folgezeit immer stirker in Erschei-
nung. Unermidlichkeit, Wetteifern mit
anderen und der Stolz auf Erfolge sind
typische Verhaltensweisen.

Aus dieser Entwicklungsphase las-
sen sich im Erwachsenenalter u.a.
der Grad an Aktivitdt, Dynamik und
Initiative ableiten. Spontaneitdt, Im-
provisationstalent, die Kunst, den Au-
genblick zu beherrschen, die Freude
am Wettbewerb, der Wunsch, ganz
vorne mit dabei zu sein und das auch
durch Statussymbole zu zeigen, sowie
eine hohe Risikobereitschaft sind fiir
handlungsorientierte Menschen cha-
rakteristisch.
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ABB. 1: KERNMERKMALE DER 3G-PERSONLICHKEITSSTRUKTUR

Beziehungs-

orientierung

Sach-

Handlungs- ch-
orientierung

orientierung

Werte Beziehung

Orientierung am Vertrauen

Vorgehensweise gefithlsmaRig

Maximen Bestdndigkeit
Beziehung verbindlich
Motive Sicherheit
Stressabbau Aussprache

3. Selbstbestimmung >> Sachorientie-
rung
Mit ca. zwei Jahren beginnt die Selbst-
bestimmung und damit verbunden die
Fihigkeit des Individuums, sich von
anderen Menschen und vom Gesche-
hen abzugrenzen. Die Aufgabenorien-
tierung und die Fdhigkeit, zu abstrahie-
ren, nehmen zu. Kennzeichen sind u.a.
Sprachentwicklung, Reflexionsfdhig-
keit, Bedenken von Konsequenzen und
Entwickeln einer sachlichen und abs-
trakten Weltsicht. Diese Phase wird erst
im Erwachsenenalter abgeschlossen.
Als Personlichkeitsmerkmale zeigen
sich hier Zuriickhaltung und Distanz.
Interesse an Wissen, Hintergriin-
den und sachlichen Details steht im

Handeln Individualitit

am Aktuellen am Innovativen

initiativ rational
Aktivitat Perfektion
bestimmend zuriickhaltend
Leistung Wissen
Bewegung Riickzug

Vordergrund. Vernunft und das Beden-
ken von Konsequenzen fiihren bei sehr
sachorientierten Menschen nicht selten
zum Griibeln, Entscheidungen fallen
ihnen eher schwer. Risiken miissen fiir
sie moglichst kontrollierbar sein.

Ausweitung der 3G-Komponenten
auf Objekte

So, wie zwischen Personen eine In-
teraktion stattfinden kann, ist auch
eine Interaktion zwischen Person und
Objekt denkbar. Bei der Betrachtung
eines Objekts entsteht zwischen ihm
und dem Betrachter eine Beziehung.
3G ldsst sich daher auch auf Objekte
(z.B. ein Produkt, eine Website oder das
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TERMINE

Die 3G-Master-Zertifizierung qualifiziert
Trainer, Berater und Coachs dazu, das Modell
anzuwenden. Sie bekommen eine Einfiihrung
in die Testtheorie und -entwicklung. AufSer-
dem wird die Signifikanz der ermittelten
Testwerte ausfiihrlich besprochen, ebenso wie
Méglichkeiten und Grenzen des Modells.

» Termin: Master 1/17 : 10.+11.02.sowie
24.+25.02.2017
Master 2/17:17.+18.03. sowie 31.03.+
01.04.2017

> Kosten: 3.600 Euro zzgl. MwSt.

> Infos und Anmeldung: www.3G-modell.de

Corporate Design eines Unternehmens) anwenden,
weil sich die 3G-Komponenten des Schopfers im
Objekt selbst wiederfinden und dort quasi eine
Objektpersonlichkeit erzeugen. Umgekehrt geht
die 3G-Struktur des Betrachters in die Wahrneh-
mung des Objekts ein.

Erfassen der 3G-Struktur

Die 3G-Struktur einer Person wird mittels eines
Fragebogens zur Selbsteinschitzung erhoben.
Die drei Komponenten werden zur Unterschei-
dung und unter Hinweis auf ihre Gleichwertig-
keit mit Farben bezeichnet: Beziehungsorien-
tierung = griin, Handlungsorientierung = rot,
Sachorientierung = blau. Das Ergebnis dieses
Fragebogens ist das individuelle 3G-Profil, das in
Form eines Balkendiagramms anzeigt, wie stark
die unterschiedlichen Persénlichkeitsmerkmale
ausgeprdgt sind (Beispiel siehe Abb. 2, S. 39)

Da an einer Kommunikationssituation immer
mindestens noch eine weitere Person beteiligt ist,
ist neben der Selbstanalyse auch eine Einschétzung
der 3G-Struktur des Gesprachspartners notwendig.
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Dafiir wurde ein Fragebogen zur Fremd-
einschitzung entwickelt. Fiir die 3G-Er-
fassung von Objekten steht die Objekt-/
Produktanalyse zur Verfiigung.

Der Nutzen des Modells

Durch die Beschrdnkung auf drei Kom-
ponenten unterscheidet sich 3G von
komplexen Persénlichkeitsmodellen.
Gerade seine einfache Struktur soll
es besonders praxistauglich machen.
Doch wie ldsst sich das Modell nun
konkret nutzen?

1. Fiir die eigene Person
Unterschiedliche Ausprigungen der
drei Komponenten bergen unter-
schiedliche Chancen und Risiken. Sie
zu erkennen und fiir die eigenen Ziele
und Handlungen zu nutzen, ist eine
Voraussetzung fiir den persénlichen Er-
folg. Die Kenntnis der eigenen Stirken
und Begrenzungen hilft auflerdem zu
verstehen, wie man auf andere wirkt,
und ermoglicht es, deren Reaktionen
besser einzuschdtzen. Die Wirkung des
eigenen Verhaltens wird so bewusster.

Coachs kénnen 3G also zum einen fir
die eigene Entwicklung nutzen. Zum
anderen haben sie damit ein Instru-
ment an der Hand, dass ihren Klienten
einen schnellen Einblick in die eigene
Personlichkeitsstruktur ermoglicht, sie
zur Selbstreflexion anregt und neue Er-
kenntnisse ermoglicht.

2. Fiir die Kommunikation mit anderen
Personen

Wer andere richtig einschéitzt und ent-
sprechend auf sie eingeht, tut sich im
Umgang mit ihnen leichter. Wer die
relevanten individuellen Eigenschaften

und Verhaltensweisen sei-
nes Gegeniibers erkennt und
diese in der Kommunikation
konsequent berficksichtigt,
hat einen entscheidenden
Vorteil.

In Unternehmen, die das
3G-Modell anwenden - in
der Fithrung, in Teams, im
Vertrieb, im Service, in Pro-
jekten etc. -, entwickeln die
Beteiligten mehr Verstind-
nis fiireinander, das Kon-
fliktpotenzial sinkt, aktuelle
Konflikte finden schneller
eine praktikable Losung.
Weniger Stress und groflere
Zufriedenheit der Mitarbei-
ter fithren zu mehr Effizienz
und hoéherer Profitabilitat.

Berater und Coachs, die
das Unternehmen begleiten,
koénnen so schnellere und
bessere Ergebnisse erzielen.
Insbesondere Coachs finden
mit dem 3G-Modell oft auch
einen besseren Draht zu ih-
ren Klienten, wenn sie sich
selbst und ihren Klienten
mit dem Modell analysieren.

3. Fiir Produktgestaltung,
Werbung, Corporate Design
Auch fir die Bereiche De-
sign, Produktgestaltung,
Marketing und Werbung
eignet sich 3G hervorragend
als Orientierungsgrundla-
ge. Dies hilft auch Trainern,
Coachs und Beratern bei ih-
rer Selbstvermarktung, sie
konnen sich so zielgenauer
vermarkten. Die Zielgruppe
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nach 3G zu definieren, das Marketing
nach 3G auszurichten, die eigene Web-
seite nach 3G-Richtlinien zu erstellen,
Angebotsschreiben in der richtigen 3G-
Sprache zu formulieren usw. schafft
eine hohere Erfolgswahrscheinlichkeit.
Auch hier gilt der Leitsatz: Ein und die-
selbe Sache muss verschiedenen Per-
sonen oder Personengruppen entspre-
chend ihrer Personlichkeitsstruktur
angeboten werden. Wer das konsequent
anwendet, ist deutlich im Vorteil.

Praxisbeispiel: Karrierecoaching

Eine sehr qualifizierte Klientin hatte in
einem Konzern die Position als Director
M & Ainne.Immer wieder wurde ihr die
Position als Geschéftsfiihrerin in die-
sem Bereich versprochen, jedoch wurde
das Versprechen seit mehr als drei Jah-
ren nicht eingeldst. IThre 3G-Struktur
war iUberwiegend beziehungs- und
sachorientiert. Ihr Fokus lag also auf
der perfekten Losung ihrer Aufgaben
und der Pflege der Beziehungen. Auf
der internationalen Plattform war sie
damit sehr erfolgreich, denn es gelang
ihr bestens, Unternehmensentscheider

ABB. 2: BEISPIEL FUR EIN 3G-PROFIL

Beziehungsorientierung

Handlungsorientierung

Sachorientierung

Ausprdgung in %

|
0

10 20 30 40 50 60 70

Quelle: Bitterwolf-Kaspar- Die Kommunikations-Akademie GmbH

zusammenzubringen, die
richtigen Projekte zu identi-
fizieren und durch sorgfalti-
ge Vorbereitung Abschliisse
zu erwirken. Als Agent in
eigener Sache wollte das
nicht gelingen. Sie erlebte,
dass mdnnliche Kollegen
mit ausgeprdgtem Durchset-
zungsvermoégen und weniger
Sachkompetenz sie auf der
Karriereleiter tiberholten.
Sie war enttduscht vom Vor-
stand, der sein Versprechen

Die Autoren: Dr. Werner Bitterwolf ist seit 1982 als
selbststdndiger Trainer, Coach und Berater mit Per-
sonalentwicklung beschéaftigt. Er hat das 3G-Person-
lichkeits-und Kommunikationsmodell entwickelt.
Kontakt: www.3g-modell.de

Roswitha M. Friichtlist seit tiber 15 Jahren als
Trainerin, Beraterin, Coach mit den Schwerpunkten
Fiihrung, Resilienz und Betriebliches Gesundheits-
management tatig. Kontakt: www.iperform.de

nicht einloste und reagierte daher teilweise aus
dem Verletztsein heraus.

Der Coachingauftrag lautete: optimale Positio-
nierung im Unternehmen. Dafiir wurde eine 3G-
Selbstanalyse durchgefiihrt. Die Klientin beobach-
tete nun gezielt das Verhalten des Vorstandes, und
in der gemeinsamen Arbeit wurde daraus seine
3G-Struktur abgeleitet. Bei ihm dominierte klar die
Handlungsorientierung. Fiir ihn ist es z.B. wichtig,
alles kurz und knackig prasentiert zu bekommen, er
wollte eher Schlagworter als ausfiithrliche Erkldrun-
gen und Argumentationen, ging lieber pragmatisch
vor, statt sich an langatmige Regeln zu halten. Er
bevorzugte eine Sprache, die durch Dynamik und
Kampfgeist bestach. Dadurch wurde der Kandi-
datin klar, dass ihre langen, oft ausschweifenden
Erkldrungen und ausfiihrlichen Begriindungen ihn
unruhig und teilweise auch unwirsch machten.

Im weiteren Coachingprozess wurde anhand
von Situationsanalysen und Rollenspielen die in-
dividualisierte Kommunikation fiir Gespriache und
Prdsentationen gestirkt. Abschliefend wurde das
Jahresgespriach detailliert vorbereitet, in dem die
Klientin die Geschiftsfiihrerposition und damit
eine deutliche Gehaltserhdhung einfordern wollte.
Sie war erfolgreich!

Werner Bitterwolf,
Roswitha M. Friichtl m
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