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2 CRUNDwIssEN zUR MÜNDLICHEN KoMMUNIKATIoN

2.5 Kommunikation und räumliche Aspekte
(Proxemik)

2.5.r Der richtige Standort

Wenn Sie sprechen, beeinflusst auch der Ort, an dem Sie stehen
oder sitzen, lhre Wirkung. Für den Schulalltag in der Klasse ist
dieser Sachverhalt von großer Bedeutung. Wollen Sie z. B. vor
einer Gruppe möglichst selbstbewusst wirken, so ist ei.n zen-
traler Standort optimal. Ceht es lhnen jedoch um eine besonders
gute akustische Wirkung (beispielsweise in einer Sporthalle), so
können Sie lhren Stimmklang ca. 50 cm vor einer gut reflektie-
renden Wand oder (noch besser) in einer Raumecke stehend
verstärken. Müssen Sie bei starkem Umgebungslärm sprechen,
dann sollten Sie der unbewussten Versuchung widerstehen, sich
selbst von den störenden Ceräuschen abzuwenden - im Cegen-
teil: dies sollten die Zuhörenden tun und Sie sprechen in die
Richtung der dann im Rücken derZuhörer befindlichen Störquel-
le.

lhre sprecherische Verständlichkeit begünstigt es, wenn die
Zuhörenden lhr Cesicht ungehindert sehen können. Durch Be-
obachtung der Lippenbewegungen können nämlich einige aku,
stisch ähnliche Laute besser differenziert werden (2. B. blp und
d/Q. Vor größeren Cruppen 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, überschaubaren Cruppe
schnell nabgehoben.. und ,rvon oben herab.<; Cespräche klap-
pen besser, wenn man sich >>auf gleicher Ebene.. unterhalten
kann.

Besonders wichtig ist der richtige Standort im stehenden Ge-
spräch. Manche stellen sich lhren Cesprächspartnern genau di-
ametral gegenüber und wundern sich dann, wenn die Stimmung
aggressiver wird. Ein Stehen im ungefähr 6o C rad großen Winkel
trägt zur angenehmeren Konversation bei.

Bei starken Größenunterschieden der Cesprächspartner soll-
ten Sie sich möglichst schnell setzen und damit die vertikale
Asym metrie reduzieren.

2.5.2 Nähe und Distanz

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

Wie groß die Distanzen sein können, hängt von mehreren
Faktoren ab. je nach dem Crad an Vertrautheit und Extrovertiert-
heit schwanken die idealen Entfernungen erheblich. Die in der
Literatur oft genannte >>intime Distanzzone<< von ca. 5oZentime-
ter wird nicht nur von eng befreundeten Menschen oft unter-
schritten. Auch in vollbesetzten Zügen,im Flugzeugund in man-
chen Regionen Deutschlands kommt man sich näher- reden Sie
z. B. mal in einem Flugzeug als ,rEconomy-pax<< mit lhrem Nach-
barn oder in der Düsseldorfer Altstadt m it einem dort aufgewach-
senen und nicht gerade introvertiertem Menschen. Für offizielle
Gespräche beträgt der übliche stehende frontale Abstand min-
destens 5o und maximal ioo Zentimeter - so kann man sich gut
die Hand geben.

Vorsicht: ln manchen olfaktorisch geprägten Kulturkreisen
(2.8. im arabischen und nordafrikanischen Raum) gehört es
sich, dass man die Cesprächspartner auch >gut riechen<< kann.
Eine größere Nähe darf hier nicht als Zeichen von Aufdringlich-
keit feh li nterpretiert werden.

Für sitzend geführte Besprechungen bzw. Konferenzen wird
ein frontalerAbstand von t-2 m empfohlen; bei Vorträgen ist ein
Mindestabstand von ca.2 m üblich. Nun wäre es aber nicht
sinnvoll, künftig mit einem echten oder imaginären Meterstab
ins Cespräch zu kommen - glücklicherweise suchen sich die
meisten Menschen unwillkuirlich den passenden Abstand. Und
wenn nicht, dann sollte das Prinzip gelten: Der Klügere gibt nach!
Zumindest solange, bis freundlich gesagt werden muss: oübri-
gens, in meinem normalen Umfeld hält man normalerweise ei-
nen etwas größeren Abstand*. Notfalls können Sie ja noch hin-
zufügen, dass Sie trotzdem nicht distanziert wirken wollen.

KorvrvururrntloN uND RÄuMLtcHE Aseerre 2.5
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2 CRUNDwIssEN zUR MÜNDLICHEN KoMMUNIKATIoN

2.6 Wie kann mündliche Kommunikation
verbessert werdenl

2.6.r Komm u nikationsregeln

Schon kleine Kinder bekommen bei uns die ersten Kommunika-
tionsregeln bei gebracht:
. Sprich laut und deutlich!
. Erst denken, dann sprechenl
. Rede nicht so schnell!
. Sage stets die Wahrheit!
. Quassle keinen Blödsinn!
. Lass die anderen ausreden (vor allem die Erwachsenen)l

ln der Schule sollten Sie dann lernen, sich erst zu melden, bevor
gesprochen werden darf, eine Rednerliste einzuhalten und ande-
re Meinungen zu akzeptieren.
lm Verlauf der )ahre erlebt man dann immer mehr Beispiele für
>>Keine Regel ohne Ausnahme...
. ln manchen Situationen (2. B. bei Seitengesprächen oder Kir-

chenbesichtigungen) wäre das laute Sprechen ein absoluter
Fauxpas.

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

. Notlügen sind manchmal unvermeidbar.

' Ohne gelegentlichen Blödsinn wäre das Leben traurig.
. Unterbrechungen sind zuweilen pure Notwehr!

Geht es u m wissenschaft lich form ulierte Kom mu n ikationsregel n,
so wird in der modernen Linguistik häufig der englische Sprach-
philosoph H. Paul Grice zitiert. Seine erstmalig r 958 veröffentli-
chten Kom m unikations-Kategorien u nd -Maximen lauten:
. Mache deinen Beitrag so informativ wie (tür die gegebenen

Gesprächszwecke) nötig!
. Mache deinen Beitrag nicht informativer als nötig!
. Versuche deinen Beitrag so zu machen, dass er wahr istl
. Sage nichts, was du für falsch haltstl
. Sage nichts, wofür dir angemessene Cründe fehlenl
. Sei relevant!
. Sei klar!

Vermeide Dunkelheit des Ausdrucksl
Vermeide Mehrdeutigkeit!.
Sei kurz (vermeide unnötige Weitschweifigkeit)!
Der Reihe nachl

Quellenangabe

Quelle: H. Paul Cnrce Logik und Konversation, in: Ceorg Meccr_e
(Hrsg.): Handlung, Kommunikation, Bedeutung. Frankfurt
am Main: Suhrkamp,'t g7g. S. 243-265.

z.6.zTZl

Ein nicht nur in akademisch geprägten Kreisen populärer regel-
geleiteter Ansatz zur Verbesserung der Kommunikation ist die
,rThemenzentrierte lnteraktionelle Methode< oder >>Themen-

zentrierte lnteraktion<, kurz:TZl. Dahinter steckt die igrz gebo-
rene Psychoanalytikerin Ruth C. Cou r.r. Sie versteht ideale lnter-
aktion als >dynamische Balance< von drei grundsätzlich gleich
wichtigen Eckpunkten >>lCH<< (: individuelle Bedürfnisse, Mo-
tivebene), >WlR< (: Cruppenbedürfnisse, Beziehungsebene)
und >>ES<< (: thematische Bedürfnisse, Sachebene). Diese wer-
den selbstverständlich beeinflusst durch die Situation (: Zeit,
Ort, historische und soziale Cegebenheiten).

Für die TZI sind folgende zwei Hauptforderungen (>postu-
late<<) besonders wichtig:

Die Begriffe >>Chairman.. / >Chairperson<. sind in diesem Zusam-
men hang wegen ih res Doppelsin ns leider nicht einfach übersetzbar:
Sie bedeuten einerseits oLeiter(in) der eigenen person<<, anderer-
seits >>lnteressenvertreter(in) der Cruppe". jede person ist also für
sich und fLir die Cruppe verantwortlich; niemand sollte probleme

auf die Cruppe oder die offizielle Gesprächsleitung schieben.

MüNor-rcu r KouvururrarroN veneessrnN 2.5

Postulat r:

>>Sei dein eigener Chairman !r, (bzw. geschlechtsneutral:
>> Sei deine eigene Chai rperson !<<)
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2 GRUNDwtssEN zuR MüNDLtcHEN KoMMUNIKAT|oN

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

Zehn Hilfsregeln unterstützen diese Hauptforderungen:
Hilfsregel r: Vertrittdich selbst in deinen Aussagen;sprich per

>rlch* und nicht per >>Wir<< oder per >>man<<.

Hilfsregel z: Wenn du eine Frage stellst, sage, warum du fragst
und was deine Frage fuir dich bedeutet. Sage dich
selbst aus und vermeide das lnterview.

Hilfsregel 3: Sei authentisch und selektiv in deinen Kommuni-
kationen. Mache dir bewusst, was du denkst und
fr;hlst, und wähle, was du sagst und tust.

Hilfsregel 4: Halte dich mit lnterpretationen von anderen so
lange wie möglich zurück. Sprich stattdessen dei-
ne persönlichen Reaktionen aus. (Also nicht: 'Du
redest, weil du im Mittelpunkt stehen möchtest<
sondern: >>Bitte rede jetzt nicht, ich möchte nach-
den ken<)

Hilfsregel 5: Sei zurückhaltend mitVerallgemeinerungen.
Hilfsregel 6: Wenn du etwas überdas Benehmen oderdie Cha-

rakteristik eines anderen Teilnehmers aussagst,
sage auch, was es dir bedeutet, dass er so ist, wie
er ist (d. h. wie du ihn siehst).

Hilfsregel 7: Seitengespräche haben Vorrang. Sie stören und
sind meist wichtig.

Hilfsregel 8: Nur einer zur gleichen Zeit bitte.
Hilfsregel 9: Wenn mehr als einer gleichzeitig sprechen will,

verständigt euch in Stichworten, über was ihr zu
sprechen beabsichtigt.

Hilfsregel ro: Lass den Körper sprechen. Dein Fuß klopft aufdie
Erde. Was sagt er?

(zitiert - in der neuen Rechtschreibung - nach Ruth CoHrrr, S.
'rzo-tz8 und zoz)

Alle aufgeführten Regeln und Hilfsregeln dar{manjedoch keines-
falls >diktatorisch verabsolutieren<, sondern sollte sie flexibel
der jewei I i gen C es präch ssitu ation gem äß nutzen.

Quel len u nd weiterfü h rende I nform atio ne n zur TZI:

Couru, Ruth C.: Von der Psychoanalyse zur themenzentrierten
lnteraktion: von der Behandlung einzelnerzu einer pädagogik

für alle. Stuttgart: Klett-Cotta, ry75 F4. Auflage zooo)
Vgl. auch : http://www. ruth-coh n-i n st itute.or g I

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 erklärend etwas
ausholen. ln der Wirtschaft gibt es schon lange das prinzip
,rbench marking< (zunächst in der Landwirtschaftssprache das
Kopieren der Heckenhöhe des Nachbarn, später allgemein die
Orientierung an der Praxis des Marktführers). Ahnlich wird im
Verkä ufertra i ning ger ne das > M aster-model I i n g.. pra ktiziert (d ie
Beobachtung der jeweils Besten und übernahme ihrer Eigen-
schaften, Verhaltensweisen und Techniken). tgTghatten der Ma-
thematiker Richard BeNolen und der Linguist John Gnrr.roe n in
Kalifornien die ldee, diese Methoden in die Therapie zu übertra-
gen. Sie nutzten dazu die damals bekanntesten amerikanischen
Therapeuten Frederic IFritz] Perls, Milton H. Erickson und Virgi-
nia Satir.

Bei der NLP-Namensgebung spielten folgende überlegungen eine
Rolle: Verhalten wird von Nervenzellen (= neuronal) gesteuert, mit-
tels Sprache (: linguistisch) erlernt und beeinflusst (: program-
miert). NLPwird inzwischen nicht nurtherapeutisch, sondern auch
als M ethode zur >>Persönlichkeitsentwicklu ng<, als Kom mu nikati-
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-

Postulat z:

Störu ngen ha ben Vorra ng!

M ü r.r o r-r cH e Ko v v u lrr r <lrr o fr ve ne rss en Nl 2.6
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2 CRUNDwtssEN zuR MüNDLtcHEN KoMMUNtKATtoN

presentational System Predicates<), nämlich eher visuelle, aku-
stische oder kinästhetische (: körperliche Wahrnehmungen wie
fühlen, riechen, schmecken, spüren). Wer es schafft, sich auf die
jeweiligen Prioritäten der Cesprächspartner einzustellen (: rrpa-
cing<), schafft einen guten Kontakt (:'Rapport.<) und kann die-
se anschließend beeinflussen (: >Leading<). Ahnlich wie das
klassische Konditionieren funktioniert das >Ankern<< (2. B. in
Trancezuständen). Cenerell sollen die individuellen >>Ressour-

cen< (Stärken, Talente, Neigungen) optimal genutztwerden; da,
bei helfen >>innere Bilder*. oder rwohlgeformte Sätze<, die alle
relevanten lnformationen enthalten. Bei >Blockaden.. wird ver-
sucht, das Problem in einen neuen Rahmen zu setzen (>Refra-
ming<<) und mit sich zufrieden zu werden (: >ökologische Lö-
sung<<).

Kritisiert wird an NLP nicht nur, dass man - oft ohne euel-
lenangabe - aus vielen anderen etablierten Richtungen die wirk-
samsten Techniken übernommen hat. Viele NLP-Trainer (rrprac-
titioner<<) kön nen n ur ein paar Wochenenden an (meist allerdings
ziemlich teurer) Ausbildung nachweisen. problematisch kann
vor allem die Überzeugung werden, dass Menschen mittels
(Selbst-) Beeinfl ussung optimal Richtu n g Erfolg konditionierbar
seien. Dieses eher mechanistische Menschenbild kann bei be-
stimmten Klienten ziemlich negativ wirken, z. B. wenn primär
äußere Umstände oder andere Menschen für die Störung ur-
sächlich sind.

Quellen und weiterführende Literatur zum NLp:

BtnreuernL, Vera F.; Br-rcrHaru, Claus; UlserraEn, Bertold: Ein-
stieg in das Neuro-Linguistische Programmieren. 5. verbes-
serte Aufl ., Speyer: Cnear--Verlag, 1 gg2.

Brnrrn, Cabriele; Blnren, Klaus: Was ist NLpl Grundlagen und
Begriffe des N eu ro- Li n gu i stischen P r ogr ammieren s, 5. Aufl .,

Reinbek: Rowohlt Taschenbuch Yerlag, zoo4.
BlrcruaN, Daniela und Claus: Denken, Fühlen, Leben. Vom be-

wussten Wahrnehmen zum kreativen Handeln mit NLp. 6.
Aufl., Munchen: Landsber! am Lech: mvg, 2ooo.

Cntnoen, Michael: NLP für Lehrer. 6. Aufl., Freiburg: VAK,
2oo3.

MoHt-, Alexa: NLP-Was ist das eigentlichl Eine Entscheidungs-
hilfe für Berater, Therapeuten, Lehrer, Trainer, Verkäufer und
Füh ru n gskräfte. Neurolinguistische Fäh igkeiten im ü berblick.
Paderborn : Junfer mann, zoo"t.

Sovven, Michael: Esoterischer Spuk oder effektive Lehrmetho-
dei NLP und andere Psychomethoden erfreuen sich auch in
der Weiterbildung wachsender Beliebtheit, in: EB 44 FggS),
z, S.7o-72.

2.6.4 Feedback

Der Begriff Feedback (bzw. Rückkopplung) wird in vielen Be-
reichen verwendet. Wenn man über Feedback im Bereich der
Kommunikation spricht, meint man ganz allgemein jede Art von
Rückmeldung auf ein bestimmtes Verhalten (2. B. eine sprach-
liche Außerung), auf die z. B. mit Cestik, Mimik oder einer ge-
sprochenen Antwort reagiert wird. lm Rahmen der Sprechpäda-
gogik wird 'Feedback.. häufig spezieller definiert, nämlich als
beschreibende >Rückmeldung<< über ein gezeigtes Verhalten,
z. B. im Anschluss an eine Präsentation. Cefordert sind dabei
nicht absolute Wahrheiten, sondern individuelle lnformationen
über und an eine Person, wie ihr Kommunikationsstil auf andere
wirkte und welche Eindrücke sie bei ihrenZuhörer(inne)n oder
Cesprächspartner(i n ne) n auslöste.

Gutes Feedback enthält fast immer positive und negative Be-
obachtungen (>nobody is perfect<); es sollte stets individuell,
situationsabhän gig, verarbeitbar, eh rl ich u nd h i lfreich form u I iert
sein. Die oft zu lesende Forderung, dass Feedback nur beschrei-
bend und nicht wertend formuliert werden soll, lässt sich in der
Praxis kaum realisieren. Einig ist man sich allerdings darin, dass
man auf destruktive und demotivierende Aussagen verzichten
sollte.

In den meisten sprechpädagogischen Seminaren wird Feed-
back sowohl von den dafür ausgebildeten Sprecherzieher(inne)n
wie auch von den Teilnehmenden selbst geliefert. Oft verhindert
jedoch Zeitknappheit ein ausführlicheres Austauschen der Ein-
drücke, so dass diese entweder nur in kleinen Cruppen oder nur
von der Seminarleitung angesprochen werden. Nicht nur in die-
sen Fällen sollten folgende Prinzipien gelten:

MüruortcHE KouuururxarroN veneEssenN 2.6
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2 CRUNDlytssEN zuR MüNDLtcHEN KoMMUNtKATtoN

Normalerweise ist bzw war alles, was nicht im Feedback an-
gesprochen wurde, unauffällig, also in Ordnung!
Etwa bestehende Zweifel müssen möglichst schnell in der
Gruppe angesprochen werden - selbstverständlich sind auch
die Feedbackgebenden nicht im Besitz der absoluten Wahr-
heit!

Ein methodischer Tipp zum Gruppenfeedback:

Nur in wenigen Cruppen wird Feedback ganz offen und ehrlich gege-
ben, wenn man weiJ3, dass man selbst anschlieJlend beurteilt wird.
Deutlich spürt man die Tendenz zu verhaltenen und unkritisch positiven
Formulierungen. ln solchen Frillen lohnen sich anonyme Vefahren, z.
B. mit Hilfe von vorbereiteten Fragebögen oder Zettelchen. Besonders
gute Erfahrungen erzielte ich mit den folgenden beiden Fragen:
t. Wos hat mir gefallen?
z. Was könnte noch besser werden?
Bitte beachten Sie, dass viele sensible und selbstkritische Menschen
mehr als drei Verbesserungsanregungen als Einschränkung ihres
S el bstv e rt ra u en s e m pf n d e n !

2.6.5 Sinnvolles üben

lm einleitenden Kapitel zum Lernen und Umlernen wurden be-
reits einige grundsätzliche Aspekte des sinnvollen übens ge-
nannt. Weitere Erkenntnisse aus der Praxis lauten:
. Häufig und kurz ist besserals selten und lang! Wenn Sie über

den Tag verteilt oft ein paar Sekunden an das üben denken,
bringt das mehr, als wenn Sie einen Nachmittag am Wochen-
ende stundenlang und pausenlos üben.

. Üben sollte nicht in Stress ausarten! Das heißt bei manchen
Übungen (2. B. zur Lautstärkesteigerung) die körperlichen
Möglichkeiten nicht überreizen, bei anderen, nicht durch zu
haufige Wiederholungen Antipathien wegen Langeweile auf-
kommen zu lassen.

. Um Erfolgserlebnisse zu bekommen, lohnt es sich, den
Übungsweg in kleine Etappen zu gliedern. Kaum jemand mit
stärkerer Dialektauffalligkeit dürfte es schaffen, gleichzeitig
auf alle Abweichungen zu achten. Besser läuft es, wenn man

5o

BesoN oenr SpnacF{auprALLtcKEtrEN 2.7

sich erst auf eine Umstellung (2. B. statt >>isch.. >ich<) kon_
zentriert. Klappt diese dann, kann man sich der nächsten Auf-
gabe widmen. Die Devise heißt also: Eins nach dem ande_
ren I

Auch gegen schlechte Cewohnheiten gibt es ein paar gute Tipps:
Bei störenden >Lieblingswörtern< lohnt es sich, eine kleine Liste
von Formulierungsalternativen zu erarbeiten. viele relativieren
ihre Aussagen z. B. mit dem Wörtchen ,rhalt.. (>lch meine halt,
dass man halt was tun sollte ...<). Alternativen wären (neben dem
einfachen ,rWeglassen.. oder dem Setzen einer gespannten pau_

se): also, deshalb, eben, in derTat, jetzt, konsequenterweise, nun,
nu r, folglich, tatsäch lich, vielmeh r, wirklich.

Cegen hartnäckige Unsitten hat sich in vielen Fällen die >>Aver_
sionsmethode< bewährt, die folgendermaßen funktioniert: Brin_
gen Sie allein (ohne Zuhörende!) für sich eine kleine Rede und
darin lhr Problem so oft und so massiv wie möglich. Bei zu vielen

'Ahs.. könnten eben diese nach fast jedem Wort eingefügt wer-
den - bis es lhnen bewusst (und unterbewusst!) zum Hals heraus
hängt.Zum Beispiel so: >>Meine äh sehr äh verehrten äh Damen
und äh Herren, äh, liebe Eltern, äh, ich freue mich äh, dass äh
heute äh ...<<

Noch zwei Anmerkungen zum eben erwähnten >Ah_pro_
blem..: 7um Clücktritt dieses bei so vielen Sprecher(inne)n auf,
dass es als ganz normal empfunden wird. ln meinen Seminaren
wurden bis zu sieben rrÄhs.. pro Minute in frei gesprochenen
Cesprächsbeiträgen von ca. go %o der Zuhörenden gar nicht be_
merkt. Ursache für viele rrÄhs* ist übrigens oft nicht eine sprach_
liche Minderbegabung, sondern ein überdurchschnittlich großer
aktiver Wortschatz. Die Zeit, die man braucht, um aus mehreren
Alternativen das optimal passende Wort zu finden, wird eben
gerne mit >>äh<< überbrückt, nach dem Motto: >>Wer die Wahl hat,
hat das >Ah<1..

2.7 Besondere Sprechauffälligkeiten

Pädagogisch Tätige und Eltern sollten nicht nur in der Lage sein,
massive sprecherische Auffälligkeiten (>Sprechstörungen<<) zu
erkennen, sondern auch angemessene Diagnosen und Therapien

5r



5 CEspRACHsFüHRUNc

Quellen und weiterführende Literatur zum Beratungsge-
spräch

Alln o r r, Dieter W. : Non-d i rektives Cesprächsverh alten (N dCV)
in Prozessen Rhetorischer Kommunikation. Ein Beitrag zur
Lehr- und Lernbarkeit von Gesprächsfähigkeit, in: sprechen
lehren - reden lernen, hg. v. D. W. Ar_lHopr. München: Rein-
hardt, t 987, S. ro4-izo.

BürrNEn, Claudia; Qurruoel, Ralf: Cesprächsführung und Bera-
tung. Sicherheit und Kompetenz im Therapiegespräch. Hei-
delberg: Springer Medizin Verlag, zoo5.

KIE r sr, Hein rich v.: ü ber die allmäh liche Verfertigung der Cedan-
ken beim Reden, in: Werke und Briefe in vier Bänden. Bd.3
(Erzählungen, Gedichte, Anekdoten, Schriften), hg. v. Sieg-
fried Streller u. a., Berlin, Weimar: Aufbau-Verlag, r97g, S.

453-459.
Muccsrrllr, Roger: Das nicht-direktive Beratungsgespräch.

Salzburg: Otto Müller Verlag, r97z (Neuauflage r9g6).
Rocens, Carl R.: Die nicht-direktive Beratung. Counseling and

Psychothera py. M ü nchen : Ki nd ler, t 972 (-t o.Aufl age Fra n kfu rt:
Fischer, zoq).

Ros e N a e nc, Marshal I B.: Gewaltfreie Kom munikation. Aufrichtig
und einfühlsam miteinander sprechen . 4. Aufl., paderborn:

Junfermann, zoo3.
Wncruen, Roland W.: Wie kann ich andere besser sprechen las-

sen ) - das indi rekt sprechfördernde Komm unikationsverhal-
ten, in: Sprechen - Lesen - Verstehen. Beiträge zum Deutsch-
u nterricht. Heidelberg: Pädagogische Hochsch u le/l nstitut für
Weiterbildung, r 985, S. S+-6+.

Wnlrrurn, Peter: Das Beratungsgespräch im Betrieb. Münster:
Rieder Verlag, zoo2.

Wet N er nc r n, Sabi ne: Klientenzentrierte Cesprächsfüh run g. Eine
Lern- und Praxisanleitung für helfende Berufe. 8. unveränderte
Auflage. Weinheim, Basel: Beltz, r998.

5.r.5 Seminar- und Unterrichtsgespräche

Da sich dieses Buch primär an jene richtet, die letzt oder zukünf-
tig in der Schule arbeiten, darf ein Kapitel zu den dort üblichen
Cesprächen nicht fehlen. Allerdings ist dies kein einfaches Un-

terfangen, denn die dazu vorliegende Literatur ist höchst umfang-
reich und oft widersprüchlich. Außerdem sind die in der praxis
erlebten Vorlieben der Beurteilenden so unterschiedlich, dass im
lnteresse einer guten Benotung allen Betroffenen nur empfohlen
werden kann, die jeweils verlangten prioritäten zu beobachten,
zu erfragen und zu befolgen.

D ie wichtigsten Vora,u sset zu ngenfür ei n gutes U nterrichts ge_
spräch sind für mich Echtheit (>>Authentizitäi*), Sensibilitat und
Motivation. Dies sind bekanntlich Eigenschaften, die sich durch
Lektüre kaum fördern lassen.

Wer nichts uon anderen wis<en will, istfür jedes Cesprcich ungeeignet;
wer nichts von der Klasse wissen wiil, ioth-e kein Lehrgespröch führen.

Es crsr so vtELE CescnÄcur ... 5.r

Cute. Unterrichtsgespräche erfordern (wie andere Cespräche
auch) eine Reihe von grundlegenden Fairigkeiten, die im vorlie_
genden Buch systematisch geordnet beharidelt werden, z. B. ein
Minimum an >rkommunikativen Durchblick.. (vgl. Kap. z), aus_
reichende Sicherheit (vgl- Kap. 3.3), angemessene Körpersprache
(vgl. Kap. 3.4), verständliches und anschauliches Formulieren
(vgl. Kap. 3.9-3.1o), motivierende Einleitungen (vgl. Kap.4.4),
souveräne Cespräch s leitungs kom pet enz 1v gl. Ka p. 5. r ), fa i re Ar-gumentation (vgl. Kap. 5.2), aber auch das ceschick, anderen im
Cespräch zu helfen (vgl. Kap. 5.r.4).

Vor allem an den sogenannten >>Höheren Schulen<< ist das
fragend-entwickelnde Unterrichtsgespräch weit verbreitet. Da_hinter steht die auf Sokrates zur-ückgehende maieutische Ge_
sprächsmethode, die als ,Hebammenlunst.. hilft, selbst zu neu_en Erkenntnissen zu gelangen. Eigentlich sollen hierbei die
Beiträge zum Thema überwiegend von den Schüler(inne) n selbst
eingebracht werden. ob dieser Anspruch in der praxis realisiert
werden kann, ist höchst zweifelhaft, denn man steckt als Lehr_
kraft meistens im Dilemma, einerseits in einer relativ knappen
Zeitspanne ein bestimmtes Gesprächsergebnis herbeiführen zu
müssen, andererseits aber der Klasse ausreichend viel Freiraum
geben zu sollen. Die Versuchung ist für Lehrende groß, nur die_jenigen Unterrichtsbeiträge positiv aufzunehmen, di" in ihre ge_
wünschte Richtung gehen. Andere Schüleräußerungen werden
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unwillkürlich negativ interpretiert. Kommt nicht das, was man
hören will, werden häufig die Fragen banaler, die Vorgaben deut-
licher, die Stimmung leidet. Typisch für solche Situationen sind
die Schulergegenfragen: >Was wollen Sie denn hörenl.. oder
>>Worauf wollen Sie denn hinausl..

Ein für die meisten Schüler unangenehme Nebeneffekt des
klassischen Unterrichtsgespräch ist der permanente Beurtei-
lungsdruck. Man weiß, dass es auch um mündliche Noten geht
und man befürchtet, sich bei falschen Antworten zu blamieren
- beides fördert nicht gerade die Sprechbereitschaft. Als Alterna-
tive empfehle ich echte und offene Fragen, bei denen es nicht
primär um Wissensabfragen, sondern um Erinnerungen, Erfah-
rungen und Einstellungen geht. Besser könnte auch das von Le-
onard NelsoN vorgeschlagene >>Neosokratische Cespräch<
funktionieren, bei dem sich die Leitung auf die formale Ce-
sprächssteuerung beschränkt und die Schüler(innen) ihre Mei-
nungen und deren Begründungen selbstständig entwickeln kön-
nen.

Offizielle Leitfäden zum Unterrichtsgespräch betonen noch wei-
tere Voraussetzungen, die von der Lehrperson erfüllt werden
sollten:

- klare und realistische Cesprächsziele,

- ergebn isorientierte Cesprächsfuihrung,

- hohe Sachkompetenz,

- flexible Reaktionen,

- klare Frageformulierungen,

- hilfreiche Zusammenfassungen.

Als hilfreiche Struktur für ein ideales Unterrichtsgespräch emp-
fehlen Fachleute zu Beginn eine >Spontanphase<., in der unge-
filtert ldeen eingebracht werden können. Anschließend folgt die
gemeinsame Klärung des Stundenziels und der Vorgehens-
weise. Erst dann werden die Beiträge der Schüler(innen) erar-
beitet und präsentiert. Aus ihnen lassen sich meistens wichtige
Einzelaspekte bündeln, die dann bei Bedarf aus der Lehrer-
Expertensicht ergänzt und vertieft werden. Ahnlich wie beim
Klärungsgespräch sind auch hier Zwischenzusammenfassun-
gen (an den >Gelenkstellen<< zwischen >>Themeninseln*) hilf-
reich.

Von mehreren Faktoren hängt es ab, ob die Lehrkraft das Un_
terrichtsgespräch eher dominant (: gelenkt), zurückhaltend (:
moderierend) oder ganz ohne eigene aktive Beteiligung 1: offen)
gestaltet. ln der pädagogischen Literatur (2. B. bei peterßen) ste_
hen noch zahlreiche weitere Alternativen, die Sie der Abwechs_
lung zuliebe einsetzen können, z. B. gespielte Debatten, Exper_
teninterviews, Cerichtsverhandlungen, Hörspiele, Rollenspiele
und Talkshows.

Quellen- und Literaturangaben zum Unterrichtsgespräch:
. BEcK, Martin: Unterrichtsgespräche. Zwischen Lehrerdomi_

nanz und Schülerbeteiligung. Eine Sprechwissenschaftliche
U ntersuch ung d idaktischer Ansätze zur Unterrichtskommu-
nikation. St. lngbert: Röhrig Universitätsverlag, t994.. LosKA, Rainer: Lehren ohne Belehrung. Leonard Nelsons ne_
osokratische Methode der Cesprächsführung. J. Klinkhardt
Verlag Bad Heilbrunn r995.

. PETERssEN, !(/ilhelm H.: Kleines Methoden_Lexikon. z. Aufl.,
M ünchen: Oldenbourg, zoor.

. www.fachdidaktik-eineck e.de f 7_unten ichtsmethoden. www.wikipedia.org/wiki/ Forschend-entwickel nder_U nter_
richt

5.t.5 Verkaußgespräche

Für kaum eine andere Cesprächsform lässt es sich so leicht mo-
tivieren wie für die Verkaufsgespräche - schließlich spürt man
hier die Erfolge im eigenen Celdbeutel. Auch Schüler(innen) las_
sen sich i. d. R. fr"ir dieses Thema begeistern, sogar, wenn sie
später nicht als Verkäufer(innen) arbeiten. Schließlich sollen sie
auch das verantwortungsbewusste und überredungsresistente
Konsumieren lernen.

Ob ein Verkaufsgespräch positiv verläuft, entscheidet sich
haufig schon in der Cesprächseröffnungsphase. Natürliche
Freundlichkeit, glaubwürdige Komplimente, echtes lnteresse
für die Kunden sind hier gefragt. Zügig sollte dann der Bedarf
erfragt werden, z. B. mit der Formulierung: >>Damit ich Sie op-
timal beraten kann, müsste ich zunächst lhre Vorstellungen
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