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2.5 Kommunikation und riumliche Aspekte
(Proxemik)

2.5.1 Der richtige Standort

Wenn Sie sprechen, beeinflusst auch der Ort, an dem Sie stehen
oder sitzen, lhre Wirkung. Fiir den Schulalltag in der Klasse ist
dieser Sachverhalt von grofer Bedeutung. Wollen Sie z. B. vor
einer Gruppe moglichst selbstbewusst wirken, so ist ein zen-
traler Standort optimal. Geht es lhnen jedoch um eine besonders
gute akustische Wirkung (beispielsweise in einer Sporthalle), so
kénnen Sie thren Stimmklang ca. 50 cm vor einer gut reflektie-
renden Wand oder (noch besser) in einer Raumecke stehend
verstdrken. Mussen Sie bei starkem Umgebungslirm sprechen,
dann sollten Sie der unbewussten Versuchung widerstehen, sich
selbst von den stérenden Geriuschen abzuwenden — im Gegen-
teil: dies sollten die Zuhérenden tun und Sie sprechen in die
Richtung der dann im Riicken der Zuhsrer befindlichen Stérquel-
le.

Ihre sprecherische Verstindlichkeit begunstigt es, wenn die
Zuhérenden Ihr Gesicht ungehindert sehen kénnen. Durch Be-
obachtung der Lippenbewegungen kénnen nimlich einige aku-
stisch dhnliche Laute besser differenziert werden (z. B. b/p und
d/t). Vor groferen Gruppen ist deshalb das stehende Sprechen
vorzuziehen, auch weil sich dadurch der produzierte Schall bes-
ser im Raum ausbreiten kann und manche Verspannungen des
Stimmapparats von selbst verschwinden. Umgekehrt wirkt ein
stehendes Sprechen vor einer kleinen, tiberschaubaren Gruppe
schnell »abgehoben« und »von oben herab«; Gesprache klap-
pen besser, wenn man sich »auf gleicher Ebene« unterhalten
kann.

Besonders wichtig ist der richtige Standort im stehenden Ge-
sprich. Manche stellen sich Ihren Gesprachspartnern genau di-
ametral gegeniiber und wundern sich dann, wenn die Stimmung
aggressiver wird. Ein Stehen im ungefahr 60 Grad grofRen Winkel
trégt zur angenehmeren Konversation bei.

Bei starken GroRenunterschieden der Gesprichspartner soll-
ten Sie sich méglichst schnell setzen und damit die vertikale
Asymmetrie reduzieren.
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2.5.2 Ndhe und Distanz

Der richtige Abstand zueinander gehért zu den wichtigsten Ein-
flussfaktoren der miindlichen Kommunikation. Zu groRe Entfer-
nung wirkt im wahrsten Sinne des Wortes distanzierend, zu ge-
ringe aufdringlich und besonders bei Mundgeruch-Problemen
ziemlich unangenehm.

Wie grof} die Distanzen sein kénnen, hingt von mehreren
Fakioren ab. Je nach dem Grad an Vertrautheit und Extrovertiert-
heit schwanken die idealen Entfernungen erheblich. Die in der
Literatur oft genannte »intime Distanzzone« von ca. 50 Zentime-
ter wird nicht nur von eng befreundeten Menschen oft unter-
schritten. Auch in vollbesetzten Ziigen, im Flugzeug und in man-
chen Regionen Deutschlands kommt man sich niher — reden Sie
z. B. mal in einem Flugzeug als » Economy-Pax« mit lhrem Nach-
barn oder in der Diisseldorfer Altstadt mit einem dort aufgewach-
senen und nicht gerade introvertiertem Menschen. Fiir offizielle
Gespriache betragt der tibliche stehende frontale Abstand min-
destens 50 und maximal 100 Zentimeter — so kann man sich gut
die Hand geben.

Vorsicht: In manchen olfaktorisch gepragten Kulturkreisen
(z. B. im arabischen und nordafrikanischen Raum) gehért es
sich, dass man die Gesprichspartner auch »gut riechen« kann.
Eine gréfere Nihe darf hier nicht als Zeichen von Aufdringlich-
keit fehlinterpretiert werden.

Fur sitzend gefiihrte Besprechungen bzw. Konferenzen wird
ein frontaler Abstand von 1-2 m empfohlen; bei Vortrigen ist ein
Mindestabstand von ca. 2 m tblich. Nun wire es aber nicht
sinnvoll, kiinftig mit einem echten oder imaginaren Meterstab
ins Gespriach zu kommen — gliicklicherweise suchen sich die
meisten Menschen unwillkiirlich den passenden Abstand. Und
wenn nicht, dann sollte das Prinzip gelten: Der Kliigere gibt nach!
Zumindest solange, bis freundlich gesagt werden muss: »Ubri-
gens, in meinem normalen Umfeld hilt man normalerweise ei-
nen etwas groferen Abstand«. Notfalls kénnen Sie ja noch hin-
zufiigen, dass Sie trotzdem nicht distanziert wirken wollen.
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2.6 Wie kann miindliche Kommunikation
verbessert werden?

2.6.1 Kommunikationsregeln

Schon kleine Kinder bekommen bei uns die ersten Kommunika-
tionsregeln beigebracht:

* Sprich laut und deutlich!

* Erst denken, dann sprechen!

* Rede nicht so schnell!

* Sage stets die Wahrheit!

* Quassle keinen Blédsinn!

* Lass die anderen ausreden (vor allem die Erwachsenen)!

In der Schule sollten Sie dann lernen, sich erst zu melden, bevor
gesprochen werden darf, eine Rednerliste einzuhalten und ande-
re Meinungen zu akzeptieren.

Im Verlauf der Jahre erlebt man dann immer mehr Beispiele fiir

»Keine Regel ohne Ausnahme«.

* Inmanchen Situationen (z. B. bei Seitengesprachen oder Kir-
chenbesichtigungen) wire das laute Sprechen ein absoluter
Fauxpas.

* Oft kommt man erst durch das Sprechen zu neuen Gedan-
ken.

* Notligen sind manchmal unvermeidbar.

* Ohne gelegentlichen Blédsinn wire das Leben traurig.

* Unterbrechungen sind zuweilen pure Notwehr!

Geht es um wissenschaftlich formulierte Kommunikationsregeln,

so wird in der modernen Linguistik hiufig der englische Sprach-

philosoph H. Paul Grice zitiert. Seine erstmalig 1968 versffentli-

chten Kommunikations-Kategorien und -Maximen lauten:

* Mache deinen Beitrag so informativ wie (fir die gegebenen
Gespriachszwecke) nétig!

* Mache deinen Beitrag nicht informativer als nétig!

* Versuche deinen Beitrag so zu machen, dass er wahr ist!

* Sage nichts, was du fiir falsch haitst!

* Sage nichts, wofiir dir angemessene Griinde fehlen!

* Sei relevant!

¢ Seiklar!
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* Vermeide Dunkelheit des Ausdrucks!

* Vermeide Mehrdeutigkeit!-

* Sei kurz (vermeide unnétige Weitschweifigkeit) !
* Der Reihe nach!

Quellenangabe

Quelle: H. Paul Grick Logik und Konversation, in: Georg MeGGLE
(Hrsg.): Handlung, Kommunikation, Bedeutung. Frankfurt
am Main: Suhrkamp, 1979. S. 243-265.

2.6.2 TZI

Ein nicht nur in akademisch geprigten Kreisen populirer regel-
geleiteter Ansatz zur Verbesserung der Kommunikation ist die
»Themenzentrierte Interaktionelle Methode« oder »Themen-
zentrierte Interaktion«, kurz: TZI. Dahinter steckt die 1912 gebo-
rene Psychoanalytikerin Ruth C. Conn. Sie versteht ideale Inter-
aktion als »dynamische Balance« von drei grundsatzlich gleich
wichtigen Eckpunkten »ICH« (= individuelle Bedirfnisse, Mo-
tivebene), »WIR« (= Gruppenbediirfnisse, Beziehungsebene)
und »ES« (= thematische Bediirfnisse, Sachebene). Diese wer-
den selbstverstindlich beeinflusst durch die Situation (= Zeit,
Ort, historische und soziale Gegebenheiten).

Far die TZI sind folgende zwei Hauptforderungen (»Postu-
late«) besonders wichtig:

Postulat 1:

»Sei dein eigener Chairman!« (bzw. geschlechtsneutral:
»Sei deine eigene Chairperson!«)

Die Begriffe »Chairman« / »Chairperson« sind in diesem Zusam-
menhang wegen ihres Doppelsinns leider nicht einfach tibersetzbar:
Sie bedeuten einerseits »Leiter(in) der eigenen Person, anderer-
seits »Interessenvertreter(in) der Gruppe«. Jede Person ist also fiir
sich und fiir die Gruppe verantwortlich; niemand sollte Probleme
auf die Gruppe oder die offizielle Gesprachsleitung schieben.
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Postulat 2:

Stérungen haben Vorrang!

46

Erst wenn eventuell aufgetretene Stérungen beseitigt bzw. be-
sprochen wurden, kann ein Thema optimal behandelt werden.

Zehn Hilfsregeln unterstiitzen diese Hauptforderungen:

Hilfsregel 1:  Vertritt dich selbst in deinen Aussagen; sprich per
»lch« und nicht per »Wir« oder per »manx.

Hilfsregel 2:  Wenn du eine Frage stellst, sage, warum du fragst
und was deine Frage fiir dich bedeutet. Sage dich
selbst aus und vermeide das Interview.

Hilfsregel 3:  Sei authentisch und selektiv in deinen Kommuni-
kationen. Mache dir bewusst, was du denkst und
fuihlst, und wihle, was du sagst und tust.

Hilfsregel 4:  Halte dich mit Interpretationen von anderen so
fange wie méglich zuriick. Sprich stattdessen dei-
ne persénlichen Reaktionen aus. (Also nicht: »Du
redest, weil du im Mittelpunkt stehen mochtest«
sondern: »Bitte rede jetzt nicht, ich méchte nach-
denken«)

Hilfsregel 5 Sei zuriickhaltend mit Verallgemeinerungen.

Hilfsregel 6:  Wenn du etwas tiber das Benehmen oder die Cha-
rakteristik eines anderen Teilnehmers aussagst,
sage auch, was es dir bedeutet, dass er so ist, wie
erist (d. h. wie du ihn siehst).

Hilfsregel 71 Seitengespriche haben Vorrang. Sie stéren und
sind meist wichtig.

Hilfsregel 8:  Nur einer zur gleichen Zeit bitte.

Hilfsregel 9:  Wenn mehr als einer gleichzeitig sprechen will,
verstdndigt euch in Stichworten, tiber was ihr zu
sprechen beabsichtigt.

Hilfsregel 10:  Lass den Kérper sprechen. Dein FuR klopft auf die
Erde. Was sagt er?

(zitiert — in der neuen Rechtschreibung — nach Ruth Conn, S.
120—128 und 202)
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Alle aufgefiihrten Regeln und Hilfsregeln darf man jedoch keines-
falls »diktatorisch verabsolutieren«, sondern sollte sie flexibel
der jeweiligen Gesprachssituation gemaR nutzen.

Quellen und weiterfiihrende Informationen zur TZI:

CounN, Ruth C.;: Von der Psychoanalyse zur themenzentrierten
Interaktion: von der Behandlung einzelner zu einer Padagogik
fiir alle. Stuttgart: Klett-Cotta, 1975 (14. Auflage 2000)

Vgl. auch: http://www.ruth-cohn-institute.org/

2.6.3 NLP

Eine in den letzten Jahren ziemlich erfolgreiche, jedoch kontro-
vers diskutierte Methode soll hier mit ihren Kernbegriffen vorge-
stellt werden. Um NLP zu verstehen, muss man erklirend etwas
ausholen. In der Wirtschaft gibt es schon lange das Prinzip
»bench marking« (zunichst in der Landwirtschaftssprache das
Kopieren der Heckenhohe des Nachbarn, spiter allgemein die
Orientierung an der Praxis des Marktfiihrers). Ahnlich wird im
Verkdufertraining gerne das »Master-modelling« praktiziert (die
Beobachtung der jeweils Besten und Ubernahme ihrer Eigen-
schaften, Verhaltensweisen und Techniken). 1979 hatten der Ma-
thematiker Richard BANDLER und der Linguist John GRINDER in
Kalifornien die Idee, diese Methoden in die Therapie zu iibertra-
gen. Sie nutzten dazu die damals bekanntesten amerikanischen
Therapeuten Frederic [Fritz] Perls, Milton H. Erickson und Virgi-
nia Satir.

Bei der NLP-Namensgebung spielten folgende Uberlegungen eine
Rolle: Verhalten wird von Nervenzellen (= neuronal) gesteuert, mit-
tels Sprache (= linguistisch) erlernt und beeinflusst (= program-
miert). NLP wird inzwischen nicht nur therapeutisch, sondern auch
als Methode zur »Personlichkeitsentwicklung«, als Kommunikati-
onstraining und zur Beeinflussung anderer eingesetzt.

NLP geht davon aus, dass Wahrnehmungen interessegeleitet
und somit verschieden sind (Man hat unterschiedliche »mental
maps«, also verschiedene »Landkarten im Kopf«). Ferner hat
jeder Mensch unterschiedliche Veranlagungen (»RSP« = »Re-
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presentational System Predicates«), nimlich eher visuelle, aku-
stische oder kinasthetische (= kérperliche Wahrnehmungen wie
fuhlen, riechen, schmecken, spiiren). Wer es schafft, sich auf die
jeweiligen Prioritaten der Gespréchspartner einzustellen (= »Pa-
cing«), schafft einen guten Kontakt (= »Rapport«) und kann die-
se anschlieBend beeinflussen (= »Leading«). Ahnlich wie das
klassische Konditionieren funktioniert das »Ankern« (z. B. in
Trancezustanden). Generell sollen die individuellen »Ressour-
cen« (Stirken, Talente, Neigungen) optimal genutzt werden; da-
bei helfen »innere Bilder« oder »wohlgeformte Sitze«, die alle
relevanten Informationen enthalten. Bei »Blockaden« wird ver-
sucht, das Problem in einen neuen Rahmen zu setzen (»Refra-
ming«) und mit sich zufrieden zu werden (= »6kologische L&-
sung«).

Kritisiert wird an NLP nicht nur, dass man — oft ohne Quel-
lenangabe — aus vielen anderen etablierten Richtungen die wirk-
samsten Techniken Gbernommen hat. Viele NLP-Trainer (»Prac-
titioner«) kdnnen nurein paar Wochenenden an (meist allerdings
ziemlich teurer) Ausbildung nachweisen. Problematisch kann
vor allem die Uberzeugung werden, dass Menschen mittels
(Selbst-) Beeinflussung optimal Richtung Erfolg konditionierbar
seien. Dieses eher mechanistische Menschenbild kann bei be-
stimmten Klienten ziemlich negativ wirken, z. B. wenn primar
duflere Umstinde oder andere Menschen fiir die Stérung ur-
sachlich sind.

Quellen und weiterfiihrende Literatur zum NLP:

BIRKENBIHL, Vera F.; BLickHAN, Claus; ULSAMER, Bertold: Ein-
stieg in das Neuro-Linguistische Programmieren. 5. verbes-
serte Aufl., Speyer: GagaL-Verlag, 1992.

BIrRKER, Gabriele; BIrkeR, Klaus: Was ist NLP? Grundlagen und
Begriffe des Neuro-Linguistischen Programmierens, 5. Aufl.,
Reinbek: Rowohlt Taschenbuch Verlag, 2004.

BLickHAN, Daniela und Claus: Denken, Fiihlen, Leben. Vom be-
wussten Wahrnehmen zum kreativen Handeln mit NLP. 6.
Aufl., Miinchen: Landsberg am Lech: mvg, 2000.

GRINDER, Michael: NLP fiir Lehrer. 6. Aufl,, Freiburg: VAK,
2003.
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MoHL, Alexa: NLP — Was ist das eigentlich? Eine Entscheidungs-
hilfe fur Berater, Therapeuten, Lehrer, Trainer, Verkiufer und
Fiihrungskriafte. Neurolinguistische Fahigkeiten im Uberblick.
Paderborn: Junfermann, 2001.

SOMMER, Michael: Esoterischer Spuk oder effektive Lehrmetho-
de? NLP und andere Psychomethoden erfreuen sich auch in
der Weiterbildung wachsender Beliebtheit, in: EB 44 (1998),
2, S. 70-72.

2.6.4 Feedback

Der Begriff Feedback (bzw. Riickkopplung) wird in vielen Be-
reichen verwendet. Wenn man tber Feedback im Bereich der
Kommunikation spricht, meint man ganz aligemein jede Art von
Riickmeldung auf ein bestimmtes Verhalten (z. B. eine sprach-
liche AuRerung), auf die z. B. mit Gestik, Mimik oder einer ge-
sprochenen Antwort reagiert wird. Im Rahmen der Sprechpida-
gogik wird »Feedback« hiaufig spezieller definiert, namlich als
beschreibende »Riickmeldung« iiber ein gezeigtes Verhalten,
z. B. im Anschluss an eine Prisentation. Gefordert sind dabei
nicht absolute Wahrheiten, sondern individuelle Informationen
tiber und an eine Person, wie ihr Kommunikationsstil auf andere
wirkte und welche Eindriicke sie bei ihren Zuhérer(inne)n oder
Gesprachspartner(inne)n ausléste.

Gutes Feedback enthilt fast immer positive und negative Be-
obachtungen (»nobody is perfect«); es sollte stets individuell,
situationsabhéangig, verarbeitbar, ehrlich und hilfreich formuliert
sein. Die oft zu lesende Forderung, dass Feedback nur beschrei-
bend und nicht wertend formuliert werden soll, lisst sich in der
Praxis kaum realisieren. Einig ist man sich allerdings darin, dass
man auf destruktive und demotivierende Aussagen verzichten
sollte.

In den meisten sprechpidagogischen Seminaren wird Feed-
back sowohl von den dafiir ausgebildeten Sprecherzieher(inne)n
wie auch von den Teilnehmenden selbst geliefert. Oft verhindert
jedoch Zeitknappheit ein ausfiihrlicheres Austauschen der Ein-
driicke, so dass diese entweder nur in kleinen Gruppen oder nur
von der Seminarleitung angesprochen werden. Nicht nur in die-
sen Fillen sollten folgende Prinzipien gelten:
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* Normalerweise ist bzw. war alles, was nicht im Feedback an-
gesprochen wurde, unauffillig, also in Ordnung!

* Etwa bestehende Zweifel miissen moglichst schnell in der
Gruppe angesprochen werden — selbstverstindlich sind auch
die Feedbackgebenden nicht im Besitz der absoluten Wahr-
heit!

Ein methodischer Tipp zum Gruppenfeedback:

Nur in wenigen Gruppen wird Feedback ganz offen und ehrlich gege-
ben, wenn man weif, dass man selbst anschliefend beurteilt wird.
Deutlich spiirt man die Tendenz zu verhaltenen und unkritisch positiven
Formulierungen. In solchen Fillen lohnen sich anonyme Verfahren, z.
B. mit Hilfe von vorbereiteten Fragebogen oder Zettelchen. Besonders
gute Erfahrungen erzielte ich mit den folgenden beiden Fragen:

1. Was hat mir gefallen?

2. Was konnte noch besser werden?

Bitte beachten Sie, dass viele sensible und selbstkritische Menschen
mehr als drei Verbesserungsanregungen als Einschrinkung ihres
Selbstvertrauens empfinden!

2.6.5 Sinnvolles Uben

Im einleitenden Kapitel zum Lernen und Umlernen wurden be-
reits einige grundsitzliche Aspekte des sinnvollen Ubens ge-
nannt. Weitere Erkenntnisse aus der Praxis lauten:

* Haufig und kurz ist besser als selten und lang! Wenn Sie iiber
den Tag verteilt oft ein paar Sekunden an das Uben denken,
bringt das mehr, als wenn Sie einen Nachmittag am Wochen-
ende stundenlang und pausenlos iiben.

* Uben sollte nicht in Stress ausarten! Das heit bei manchen
Ubungen (z. B. zur Lautstirkesteigerung) die kérperlichen
Méglichkeiten nicht iiberreizen, bei anderen, nicht durch zu
haufige Wiederholungen Antipathien wegen Langeweile auf-
kommen zu lassen.

* Um Erfolgserlebnisse zu bekommen, lohnt es sich, den
Ubungsweg in kleine Etappen zu gliedern. Kaum jemand mit
starkerer Dialektauffalligkeit diirfte es schaffen, gleichzeitig
auf alle Abweichungen zu achten. Besser |iuft es, wenn man
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sich erst auf eine Umstellung (z. B. statt »isch« »ich«) kon-
zentriert. Klappt diese dann, kann man sich der niachsten Auf-
gabe widmen. Die Devise heift also: Eins nach dem ande-
ren!

Auch gegen schlechte Gewohnheiten gibt es ein paar gute Tipps:
Bei stérenden »Lieblingswértern« lohnt es sich, eine kleine Liste
von Formulierungsalternativen zu erarbeiten. Viele relativieren
ihre Aussagen z. B. mit dem Woértchen »halt« (»Ich meine halt,
dass man halt was tun sollte ...«). Alternativen wiren (nebendem
einfachen »Weglassen« oder dem Setzen einer gespannten Pau-
se): also, deshalb, eben, in der Tat, jetzt, konsequenterweise, nun,
nur, folglich, tatsachlich, vielmehr, wirklich.

Gegen hartnickige Unsitten hat sich in vielen Fillen die »Aver-
sionsmethode« bewihrt, die folgendermaflen funktioniert: Brin-
gen Sie allein (ohne Zuhérende!) fiir sich eine kleine Rede und
darin Ihr Problem so oft und so massiv wie moglich. Bei zu vielen
»Ahs« kénnten eben diese nach fast jedem Wort eingefiigt wer-
den—bis es lhnen bewusst (und unterbewusst!) zum Hals heraus
héngt. Zum Beispiel so: »Meine &h sehr #h verehrten ih Damen
und dh Herren, &h, liebe Eltern, 4h, ich freue mich ih, dass ih
heute dh ...«

Noch zwei Anmerkungen zum eben erwihnten »Ah-Pro-
blem«: Zum Gliick tritt dieses bei so vielen Sprecher(inne)n auf,
dass es als ganz normal empfunden wird. In meinen Seminaren
wurden bis zu sieben »Ahs« pro Minute in frei gesprochenen
Gesprichsbeitrigen von ca. 9o % der Zuhsrenden gar nicht be-
merkt. Ursache fiir viele »Ahs« ist Gibrigens oft nicht eine sprach-
liche Minderbegabung, sondern ein iiberdurchschnittlich grofer
aktiver Wortschatz. Die Zeit, die man braucht, um aus mehreren
Alternativen das optimal passende Wort zu finden, wird eben
gerne mit »dh« Uberbriickt, nach dem Motto: »Wer die Wahi hat,
hat das sAh<l«

2.7 Besondere SprechaufFilligkeiten
Pddagogisch Titige und Eltern sollten nicht nur in der Lage sein,

massive sprecherische Auffélligkeiten (»Sprechstérungen) zu
erkennen, sondern auch angemessene Diagnosen und Therapien
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Quellen und weiterfiilhrende Literatur zum Beratungsge-
sprach

ALLHOFF, Dieter W.: Non-direktives Gesprichsverhalten (NdGV)
in Prozessen Rhetorischer Kommunikation. Ein Beitrag zur
Lehr- und Lernbarkeit von Gesprachsfahigkeit, in: sprechen
lehren — reden lernen, hg. v. D. W. ALLHOFF. Miinchen: Rein-
hardt, 1987, S. 104-120.

BOTTNER, Claudia; QuinpEL, Ralf: Gesprichsfithrung und Bera-
tung. Sicherheit und Kompetenz im Therapiegesprich. Hei-
delberg: Springer Medizin Verlag, 200s,.

KLeist, Heinrich v.: Uber die allmihliche Verfertigung der Gedan.-
ken beim Reden, in: Werke und Briefe in vier Banden. Bd. 3
(Erzéhlungen, Gedichte, Anekdoten, Schriften), hg. v. Sieg-
fried Streller u. a., Berlin, Weimar: Aufbau-Verlag, 1978, S.
453—459-

MuccHieLLl, Roger: Das nicht-direktive Beratungsgesprich.
Salzburg: Otto Miiller Verlag, 1972 (Neuauflage 1986).

Rogers, Carl R.: Die nicht-direktive Beratung. Counseling and
Psychotherapy. Miinchen: Kindler, 1972 (10. Auflage Frankfurt:
Fischer, 2003).

RoseNBERG, Marshall B.: Gewaltfreie Kommunikation. Aufrichtig
und einfiihlsam miteinander sprechen. 4. Aufl., Paderborn:
Junfermann, 2003.

WAGNER, Roland W.: Wie kann ich andere besser sprechen las-
sen? — das indirekt sprechférdernde Kommunikationsverhal-
ten, in: Sprechen — Lesen — Verstehen. Beitrige zum Deutsch-
unterricht. Heidelberg: Pidagogische Hochschule/Institut fiir
Weiterbildung, 1985, S. 54-64.

WALTNER, Peter: Das Beratungsgespriach im Betrieb. Miinster:
Rieder Verlag, 2002.

WEINBERGER, Sabine: Klientenzentrierte Gesprachsfiihrung. Eine
Lern- und Praxisanleitung fiir helfende Berufe. 8. unverinderte
Auflage. Weinheim, Basel: Beltz, 1998.

5.1.5 Seminar- und Unterrichtsgespriche
Da sich dieses Buch primir an jene richtet, die jetzt oder zukiinf-

tig in der Schule arbeiten, darf ein Kapitel zu den dort iiblichen
Gespréchen nicht fehlen. Allerdings ist dies kein einfaches Un-
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terfangen, denn die dazu vorliegende Literatur ist héchst umfang-
reich und oft widerspriichlich. AuRerdem sind die in der Praxis
erlebten Vorlieben der Beurteilenden so unterschiedlich, dass im
Interesse einer guten Benotung allen Betroffenen nur empfohlen
werden kann, die jeweils verlangten Priorititen zu beobachten,
zu erfragen und zu befolgen.

Die wichtigsten Voraussetzungen fiir ein gutes Unterrichtsge-
sprach sind fuir mich Echtheit (»Authentizitdt«), Sensibilitit und
Motivation. Dies sind bekanntlich Eigenschaften, die sich durch
Lekttire kaum fordern lassen.

Wer nichts von anderen wissen will, ist fiir jedes Gespriich ungeeignet:
wer nichts von der Klasse wissen will, sollte kein Lehrgespriich fiihren.

Gute Unterrichtsgespriche erfordern (wie andere Gespriche
auch) eine Reihe von grundlegenden Fahigkeiten, die im vorlie-
genden Buch systematisch geordnet behandelt werden, z. B. ein
Minimum an »kommunikativen Durchblick« (vgl. Kap. 2), aus-
reichende Sicherheit (vgl. Kap.3.3), angemessene Kérpersprache
(vgl. Kap. 3.4), verstindliches und anschauliches Formulieren
(vgl. Kap. 3.9-3.10), motivierende Einleitungen (vgl. Kap. 4.4),
souverdne Gesprichsleitungskompetenz (vgl. Kap. 5.1), faire Ar-
gumentation (vgl. Kap. 5.2), aber auch das Geschick, anderen im
Gesprich zu helfen (vgl. Kap. 5.1.4).

Vor allem an den sogenannten »Hoheren Schulenx ist das
fragend-entwickelnde Unterrichtsgespriach weit verbreitet. Da-
hinter steht die auf Sokrates zuriickgehende maieutische Ge-
sprachsmethode, die als »Hebammenkunst« hilft, selbst zu neu-
en Erkenntnissen zu gelangen. Eigentlich sollen hierbei die
Beitrage zum Thema iiberwiegend von den Schiiler(inne)n selbst
eingebracht werden. Ob dieser Anspruch in der Praxis realisiert
werden kann, ist héchst zweifelhaft, denn man steckt als Lehr-
kraft meistens im Dilemma, einerseits in einer relativ knappen
Zeitspanne ein bestimmtes Gesprichsergebnis herbeifiihren zu
missen, andererseits aber der Klasse ausreichend viel Freiraum
geben zu sollen. Die Versuchung ist fiir Lehrende grofd, nur die-
jenigen Unterrichtsbeitrige positiv aufzunehmen, die in ihre ge-
wiinschte Richtung gehen. Andere SchillerduRerungen werden
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unwillkiirlich negativ interpretiert. Kommt nicht das, was man
héren will, werden hiufig die Fragen banaler, die Vorgaben deut-
licher, die Stimmung leidet. Typisch fiir solche Situationen sind
die Schilergegenfragen: »Was wollen Sie denn héren?« oder
»Worauf wollen Sie denn hinaus?«

Ein fir die meisten Schiler unangenehme Nebeneffekt des
klassischen Unterrichtsgesprach ist der permanente Beurtei-
lungsdruck. Man weif3, dass es auch um miindliche Noten geht
und man beflirchtet, sich bei falschen Antworten zu blamieren
— beides fordert nicht gerade die Sprechbereitschaft. Als Alterna-
tive empfehle ich echte und offene Fragen, bei denen es nicht
primdr um Wissensabfragen, sondern um Erinnerungen, Erfah-
rungen und Einstellungen geht. Besser kénnte auch das von Le-
onard NeLsoN vorgeschlagene »Neosokratische Gespriich«
funktionieren, bei dem sich die Leitung auf die formale Ge-
sprichssteuerung beschrinkt und die Schiiler(innen) ihre Mei-
nungen und deren Begriindungen selbststandig entwickeln kan-
nen.

Offizielle Leitfaden zum Unterrichtsgesprich betonen noch wei-
tere Voraussetzungen, die von der Lehrperson erfiillt werden
sollten:

— klare und realistische Gesprichsziele,

- ergebnisorientierte Gesprichsfithrung,

— hohe Sachkompetenz,

— flexible Reaktionen,

- klare Frageformulierungen,

- hilfreiche Zusammenfassungen.

Als hilfreiche Struktur fiir ein ideales Unterrichtsgesprich emp-
fehlen Fachleute zu Beginn eine »Spontanphase«, in der unge-
filtert Ideen eingebracht werden kdnnen. AnschlieRend folgt die
gemeinsame Klarung des Stundenziels und der Vorgehens-
weise. Erst dann werden die Beitrige der Schiiler(innen) erar-
beitet und prisentiert. Aus ihnen lassen sich meistens wichtige
Einzelaspekte biindeln, die dann bei Bedarf aus der Lehrer-
Expertensicht ergdnzt und vertieft werden. Ahnlich wie beim
Kldrungsgesprich sind auch hier Zwischenzusammenfassun-
gen (an den »Gelenkstellen« zwischen »Themeninseln«) hilf-
reich.

ES GI1BT 5O VIELE GESPRACHE ... 5.1

Von mehreren Faktoren hingt es ab, ob die Lehrkraft das Un-
terrichtsgespréch eher dominant (= gelenkt), zurtickhaltend (=
moderierend) oder ganz ohne eigene aktive Beteiligung (= offen)
gestaltet. In der padagogischen Literatur (z. B. bei Peterfien) ste-
hen noch zahlreiche weitere Alternativen, die Sie der Abwechs-
lung zuliebe einsetzen kénnen, z. B. gespielte Debatten, Exper-
teninterviews, Gerichtsverhandlungen, Hérspiele, Rollenspiele
und Talkshows.

Quellen- und Literaturangaben zum Unterrichtsgesprich:

* Beck, Martin: Unterrichtsgespriche. Zwischen Lehrerdomi-
nanz und Schilerbeteiligung. Eine Sprechwissenschaftliche
Untersuchung didaktischer Ansatze zur Unterrichtskommu-
nikation. St. Ingbert: Réhrig Universitatsverlag, 1994.

* Loska, Rainer: Lehren ohne Belehrung. Leonard Nelsons ne-
osokratische Methode der Gesprichsfiihrung. J. Klinkhardt
Verlag Bad Heilbrunn 19gs.

° PeTersseN, Wilhelm H.: Kleines Methoden-Lexikon. 2. Aufl.,
Miinchen: Oldenbourg, 2001.

* www.fachdidaktik-einecke.de/7_unterrichtsmethoden

* www.wikipedia.org/wiki/Forschend-entwickelnder_Unter-
richt

5.1.6 Verkaufsgespriche

Fur kaum eine andere Gesprichsform lisst es sich so leicht mo-
tivieren wie fiir die Verkaufsgespriche — schlieRlich spiirt man
hier die Erfolge im eigenen Geldbeutel. Auch Schiiler(innen) las-
sen sich i. d. R. fiir dieses Thema begeistern, sogar, wenn sie
spdter nicht als Verkaufer(innen) arbeiten. SchlieRlich sollen sie
auch das verantwortungsbewusste und Uberredungsresistente
Konsumieren lernen.

Ob ein Verkaufsgesprich positiv verliuft, entscheidet sich
haufig schon in der Gesprachsersffnungsphase. Natiirliche
Freundlichkeit, glaubwiirdige Komplimente, echtes Interesse
fir die Kunden sind hier gefragt. Ziigig sollte dann der Bedarf
erfragt werden, z. B. mit der Formulierung: »Damit ich Sie op-
timal beraten kann, miisste ich zunichst Ihre Vorstellungen
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