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Hinfiihrung zum Thema - Vorwort

Hinleitung zum Thema - Vorwort

~Ich heiBe Sie herzlich willkommen ..."

Habe keine Angst vor Perfektion. Du erreichst sie nie.
Salvador Dali, span. Maler
(1904 - 1989)

»= ZU unserer heutigen Gesprachsrunde.™

.Jeden Tag treffen sie sich aufs Neue, die Zeitdiebe und Selbstdarsteller, die Norgler und
diesSchweiger. Bei Kaffee und Keksen fiihlen sich die einen wichtig - und die anderen sind
schwer.genervt. Doch die Wahrheit ist: Viele Treffen sind komplett Gberflissig. Warum will
dennoch niemand daran ritteln?" So titelt die Stiddeutsche Zeitung am 14./15.12.2013.

Wir ritteln/daran! Denn: Wir reden miteinander und wir reden zu anderen. Wir sprechen,
diskutieren/tragen vor, kommunizieren, diskutieren und so weiter und so weiter. Héren wir
auch einander/zu?«,Klar", mégenrSie sagen, ,hére ich auch meinem Gesprachspartner zu.
Sonst wisste ich ja/gar nicht, was'ich dem anderen entgegnen soll."

Also /scheint das Zdhoren ein eleméntarer Teil einer Kommunikation zu sein. Wir setzen
dabei'Stillschweigen voraus, damit die’Kommunikation auch einen Erfolg im weitesten Sinne
erzielen kann,

Im vorliegenden Buch schauen wir, wie Gesprachsrunden optimal zu moderieren sind, wie
Interviews ziglorientiert umgesetztiwerden konnent Naturlich bleibt es nicht aus, den Be-
reich der Manipulation inidiesem Zusammenhang zu/betrachten. In dem Moment, wenn Sie,
liebe Leserin, lieber Leser, erkennen, wie manipulierts-werden kann, sehen Sie auch, wie Sie
sich gegen Versuché der Manipulation wehren kénnen.

Wir betrachten auch Gesprachsrunden und Dialoge verschiedener Art. In der Regel wird
unterstellt, dass einige Menschen zusammentreffen,.um sich‘auszutauschen. Um ihre Mei-
nung darzustellen — und - im_positiven Sinne - zuzuhéren, was)der Gesprachspartner zu
sagen hat.

Manch ein Gesprachspartner hat sich als/Ziel gesetzt, moglichst viel eigene Meinung zu
vermitteln, ohne auf die Ideen oder Einwande anderer*Riicksicht zu nehmen. Wer am lau-
testen schreit, muss noch lange nicht recht haben. Und wer die meisten Redebeitrage
bringt, muss nicht zwangslaufig die besten Ideén‘sein Eigen‘nehnen,

Es ist ohne weiteres denkbar und auch deshalb anzunehmen - und.sogar richtig -, dass
auch ruhigere Gesprachspartner, die sich nicht stark artikulieren kénnen oder wollen, bril-
lante Gesichtspunkte in eine Gesprachsrunde bringen‘kénnen.

Damit die Aktiven beruhigt und die Passiven gestédrkt werdenykdnnen, wurde’die=Position
des Gesprachsleiters beziehungsweise der Gesprachsleiterin ingefiihrt. Dies¢ Person hat
einige - entscheidende - Aufgaben in seridsen Gesprachsrunden zu tbernehmen’ Deshalb
werden wir uns der Aufgabe dieser Person widmen, wobei wir meistens von einem Modera-
tor beziehungsweise einer Moderatorin ausgehen.

Neben dem Standardwerk des Autors ,Lebhafte Kérpersprache', das ausschlieBlich auf non-
verbale Kommunikation ausgerichtet ist, sowie dem Buch ,Reden ist Silber’, in dem Uber-
wiegend dem gesprochenen Wort wahrend einer Prasentation oder eines Vortrags Rechnung
getragen wird, liegt im vorliegenden Buch der Schwerpunkt auf der Art und Weise, wie in
einer Gesprachsrunde miteinander kommuniziert wird.
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Diese Person achtet nicht nur auf das gesprochene Wort, sondern auch auf das ,Drum-
herum’. Geschulte Moderatoren werden dieses Wissen berlicksichtigen. Sie werden auch die
raumlichen Gegebenheiten entsprechend der Zielsetzung herrichten (lassen), und sie wer-
den auf die sozialen Strukturen der Gesprachsteilnehmer untereinander Riicksicht nehmen.

Ein interessanter Teil des Buches zeigt die Dynamik von Teilnehmern in Gruppen auf. Wie
kann der Moderator diese Dynamik steuern, wie geht er mit kritischen Einwanden oder
sogar unprofessionellem Verhalten um?

Da wir uns thematisch im zwischenmenschlichen Bereich bewegen, mégen mir die Leserin
und der Leser es nachsehen, wenn ich auf den einen oder anderen Punkt ausfiihrlicher
eingehe und dadurch das eine oder andere etwas subjektiv betrachtet erscheinen mag.

Um trotzdem mdoglichst viel Objektivitdt einzubringen, nehme ich mir als Autor und Mensch
die Freiheit, auf das Wissen und die Erfahrung anderer Menschen zuriickzugreifen. Deshalb
nutze ich"hier die Gelegenheit, mich bei einigen Menschen auf diesem Wege zu bedanken,
die mich4psychisch und physisch bei der Realisierung dieses Projekts selbstlos unterstiitz-
ten.

Ihnen, liebe Leserin, lieber Leser, winsche ich ein gutes Gelingen bei Ihren zukinftigen
Vortrdgen, Gesprachsleitungen, Moderationen und anderen rhetorischen Herausforderun-
gen. Auf dass Sie in Zukunft all das, was Sie vermitteln wollen, rhetorisch professionell aber
doch menschlich und vor allem Uberzeugend umsetzen.

Horst Hanisch




Kapitel 1 - Wechselwirkung und Beeinflussung

Kapitel 1 - Wechselwirkung und Beein-
flussung — Redner und Zuhorer beein-
flussen einander

Was A sagt und B versteht

Der Spott endet, wo das Verstdndnis beginnt.
Marie von Ebner-Eschenbach, Gsterr. Erzéhlerin
(1830 - 1916)

»Das’habe ich schon tausend mal gesagt ..."

Gesprachspartner in einem Dialog oder in einer Gesprachsrunde beeinflussen sich gegen-
seitig. Siesbeeinflussen auch den Gesprachsleiter, so wie dieser die Gesprachsteilnehmer
standig beeinflusst.

Deshalb ist es sinnvoll, sich schon im Vorfeld mit seinen Gesprachspartnern gedanklich aus-
einanderzusetzen.

Das/gilt_besonders dann,,wenn Sie die Rolle der Gesprachsfiihrung Gbernehmen, also die
Rolle des Moderators oder der Moderatorin beziehungsweise die des Trainers oder des Coa-
ches einnehmen.

Die Grundhaltung des-Préasentierenden

Die Grundhaltung des Redners zu seinen Gesprachspartnern beeinflusst demnach den Ab-
lauf der Gesprachsrdnde sehr stark. Erscheint Ihre Grundhaltung als tberheblich, arrogant,
angstlich, unterwiirfig und‘sotweiter, werden diesGespréchspartner entsprechend reagieren.

Die korrekte Grundhaltung ist,selbstbewusst’ und ,gleichberechtigt' allen Teilnehmern ge-
genuber. Egal ob ein Arbeitssuchender oder ein Professor die Rolle .des Gesprachspartners
Ubernimmt; fir den Moderator sind allesTeilnehmer ,gleich viel wert'.

Wechselwirkung untereinander

Was ist damit gemeint?

,Wie Sie in den Wald hineinru-
fen, so schallt es heraus."

Manche Redner begehen den Fehler, ihre Zuhdrer ,nur' als laufende Nummern, als aus-
tauschbare Einheiten zu sehen. Darin liegt eine groBe Gefahr.

Der Teilnehmende ist sensibel. Er splrt genau, wie mit ihm umgegangen wird. Entspre-
chend wird er mit dem Moderator umgehen.

Sieht der Prasentierende den Gesprachspartner ,nur als Berufsschiiler', wird dieser den Pra-
sentierenden ,nur als ,besserwissenden' ,Be-lehrer* sehen.

Das scheint nicht gerade der fruchtbare Boden fiir eine gute Zusammenarbeit zu sein.

11
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Deshalb der Appell an alle Moderatoren, Gesprachsleiter und Prasentierende:

~Sehen Sie Ihre Teilnehmer als interessante und interessierte menschliche Individuen, die
die Energie aufbringen, mit Ihnen zusammen einen Teil ihres Lebens zu verbringen und am
Ende der Gesprachsrunde mit neuen Erkenntnissen nach Hause gehen."

Bediirfnisse der Zuhorer

Davon ausgehend, dass jeder Mensch Bediirfnisse hat, ist das bei Ihren Teilnehmern
ebenso.

Nach Abraham Harold Maslow (US-Psychologe 1908 - 1970) hat der Mensch unten aufge-
listete Bedirfnisse (vereinfachte Darstellung).

Der Ménsch hat Motive und Bedirfnisse. Durch die Befriedigung der Bedirfnisse wird er
motivierts

Nach Maslow hat die Motivation einen dilatorischen (lat. ,dilatorius® fiir ,aufschiebend') Cha-
rakter.

Erst wenn fundamentale Bedurfnissesbefriedigt sind, kommt ein nédchsthéheres Bedirfnis
ins Blickfeld. Die Bediirfnisse bauen in\5 Stufen aufeinander auf, wobei zuerst die unterste
Stufe 1, dann Stufe 2*und-so fort befriedigt werden muss.

Hier die/Darstellung in def Maslow-Pyramide.

1. Stufe (unterste Stufe):

Physische Bediirfnisse/Physielogische Bediirfnisse

Dazu gehoren: Essen, Trinken, Schiaf, . Bewegung, Selbsterhaltung,.Sexualitat, Warme.

2. Stufe:

Sicherheits-Bedurfnisse

Dazu gehoéren: Materielle Sicherheit, Sicherheit des‘Existenzminimums, sallgemeines
Schutzbeddrfnis, Altersvorsorge, Versicherung, Bedirfnis. nachsstabilen Verhaltnissen,
Liebe oder Zuneigung im Sinne der Geborgenheit.

3. Stufe:

Liebes-Bedirfnisse, Soziale Bedirfnisse

Dazu gehoren: Zugehdorigkeit zu einer sozialen Gruppe oder Gesellschaft, Freundeskreis,
Verein, Bekanntschaften, Gesellung, Liebe oder Zuneigung im Sinne der Zuwendung.
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4. Stufe:

-

Wertschatzungs-Bedurfnisse, Ich-bezo-
gene Bediirfnisse 4

&p

Dazu gehdren: Bedirfnisse nach dem eigenen Ich, Anerkennung durch andere, Status,
Macht, Achtung durch andere, Selbstachtung, Selbstvertrauen, Geltungsbedirfnis.

5. Stufe (oberste Stufe):

Bedirfnisse nach Selbstverwirklichung

It

Dazu gehoren: Bedirfnisse’nach dem inneren Ich, volle Entfaltung, volle Selbstverwirkli-
chung, Zuruckgezogenheit, #ollesVerwirklichung der eigenen Moglichkeiten.

In der 5. Stufe findet sich moglicherweise auch der/sogenannte Flow Effekt, ein blitzartiger
Augenblick intensiven/Lebens. (Nach dem,Kroaten Mihaly Csikszentmihalyi [sprich: Tschik-
zent-mihai], Happyo6loge, 1934 - 2021)

Menschliche Bedirfnisse

Beispiel zur Berlcksichtigunguder Bediirfnisse:

Ein Zuhorer kann miide werden und das Bediirfnis'nach Schlaf haben. Vielleicht hat er auch
Hunger und das Bedirfnis nach Nahfungsatfnahme.

In beiden Fallen wird es dem Zuhorer s€hwerfallen, sich auf diesxGesprachssituation zu kon-
zentrieren.

Da die Bedirfnisse der Zuhorer schwerer wiegen als der Wunsch zuzuhéren, werden die
Zuhorer unaufmerksam, ja, sie werden gegebenenfallsy,den Vortragenden/Prasentierenden
sogar storen.

Deshalb sollte sich der Redner Uberlegen, welche Bedurfnisse der Zuhoérér haben kénnte
und dem Teilnehmer rechtzeitig die Mdglichkeit bieten, seife Bedlrfnisse zusbefriedigen.

Konkret heiBt das zum Beispiel:

= Entsprechende Pausenplanung (um Me-
dikamente einzunehmen, einen Snack
zu genieBen, jemanden anzurufen).

Raumgestaltung (Luft, Licht, Sitzord-

Mégliche Bedirfnisse des Teilnehmenden: .
nung und so weiter).

= Organisatorisches (Wo sind Wasch-
raume, Toiletten, wo kann geraucht
werden, wie sind die Spielregeln?).

13
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Aus einer Menschenmenge wird eine Masse

Wenn 50 Millionen Menschen etwas Dummes sagen,
bleibt es trotzdem eine Dummbheit.

Anatole France (Frangois Anatole Thibault), frz. Schriftsteller

(1844 - 1924)

Wie die Menschenmasse handelt

Geht ein Einzelner auf die StraBe, um auf eine entsprechende Ungerechtigkeit aufmerksam
zu machen, riskiert er beldchelt zu werden.

+Als Einzelner kannst du so-
wieso nichts ausrichten.™

Ist das so? Die,Schwedin GretasThanberg (*2003) schaffte es mit ihrem Protest. Sie setzte
sich alleine auf die¢ StraBe vor den schwedischen Réichstag in Stockholm mit einem Schild
(,Schulstreik fiir das Klima') vor sich,

Nach wenigen Monaten hatte sie unzdhlbare Unterstitzeriund Unterstitzerinnen gefunden,
die weltweit (!) auf die StraBen gingen, um¢in jhtem Sinne zu,demonstrieren.

Thunberg schaffte es, von Staatsreprasentanten eingeladen z@ werden, ja sogar vor den
UN-Gremien zu reden.

Viele Verantwortliche machten sich Gedanken - tatsdchlich' waren bald die ersten Auswir-
kungen zu spiren. Einer allein kann also doch etwas bewegen,

Erst kommt einer dazu, dann andere; es entsteht eine zahlbare'Ménge an Personen. Werden
es noch mal mehr, kann die Teilnehmerzahl nurnoch geschatzt werden. Es wird von Masse
gesprochen.

Falls Sie, liebe Leserin, lieber Leser, vor sehr groBerMenschenmenge - einer unzéhlbaren
Masse - zu sprechen haben, mdgen folgende Hinweise Ihr Interesse weckens:

Verhalten des Einzelnen in der Masse.

»,0, das ist schlimm, da wird
mir richtig schlecht, wenn

Die Masse reagiert leicht auf ich das hore.™

Emotionen (Gefiihle anspre-
chen).
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,Den verstehe ich. Der
Je groBer die Masse, umso spricht meine Sprache.™
einfacher die Diktion (die Aus-
drucksweise) des Sprechen-
den.

Das kann ich mir gut vor-
stellen.™
Die/Masse reagiert auf bild-

kraftige Aussagen (anregen).

Wird schon stimmen."

VARVARV.

Die Masse zeigt eine ge-
schwachte Urteilskraft.

A @ &

~Wenn die anderen sagen,
das ist richtig, dann ist es

Die Masse zeigt deutliche richtig."
Konformitat (Gruppenzwang).

v

3

Massenkommunikation

Wer weiB3, wie Massen beeinflusst werden kénnen, hat_einé-groBe Macht. Di¢ Macht der
Manipulation im positiven wie im negativen Sinne.

Naturlich weiB der Wissende auch, wie er sich gegen diese Manipulation wehrenskann.
Die Masse und die Medien

Der Begriff ,Massenmedien' ist den meisten geldufig, aber nicht eindeutig. Es kann sich
handeln um:

Zeitungen Rundfunk Fernsehen

15
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Die mediale und die prisente Masse

Bei den Massen wird unterschieden zwischen:

= Mediale Masse
Masse .
= Prasente Masse

Die mediale Masse bilden zum Beispiel Internet-Konsumenten oder Fernseh-Zuschauer, die
getrennt die Sendung verfolgen.

Die prasente Masse bilden die tatséchlich anwesenden Zuschauer, die zum Beispiel alle
gleichzeitig bei einem Open-Air-Konzert vor Ort sind.

Die Medién bilden sozusagen die Briicke zwischen dem Ort des Geschehens und der jewei-
ligen Masse.

Beeinflussung der Masse

Um eine Masse zubeginflussen und deren Interessen zu erreichen, kénnen folgende Punkte
umgesetzt werden;

Grunderregung anregen = Mitleid, Ekel, Freude, Trauer

,Ist es nicht schlimm zu sehen,
wie viele Menschen deswegen
sterben mussen?"

N\

= Bekannte Personlichkeit, Medien- oder
Internetstar

Mitmenschliche Ansprache wéhlen

~Sogar der Rapper stellt
klar, .."

\
A
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= Was die Mehrheit der Angesprochenen
Ansprechauswahl flr richtig halt (die géangige Meinung),
lasst sich leicht verstarken.

»~Schaut euch um, wie viele
Unterstitzer wir flr unsere
Idee gewonnen haben."

= Das Werteempfinden moralischer

Moralbqqyy Punkte ist hoch.
»Wir tun etwas fur unsere
Zukunft.®
Massenverhalten

Was unterscheidet das Verhalten einer Person in seinem Alltag'von seinem Verhalten in
einer Masse? In der Masse wird die Vernunftsteuerung.des Einzelnen durch die kollektive
Instinktsteuerung der Masse Uberlagert.

Deshalb wird sich der Einzelne in der Masse, zum Beispielsinseiner Notsituation oder unter
anderem psychischen Druck, massenkonform verhalten. Damit ist sein Handeln teilweise
vorauszusehen.

Genau das ist der Punkt, der es dem Massenmedien Nutzenden rélativ einfach macht, seine
eigene Meinung zu verbreiten, und zwar so, dass sie auf fruchtbaren Boden trifft.

Massen lassen sich relativ leicht lenken, wie manche Diktatoren beweisens Massen werden
emotional aufgeputscht und damit sind sie kaum mehr kéntrollierbar. Entwickelt sich die
Masse zum ,randalierenden Mob' ist ein strafgerichtlicher Ubergriff nur noch ,einegnh Stein-
wurf' von der Katastrophe entfernt.

Die deutsche Vergangenheit zeigt
hierzu deutliche Beispiele, wie
aber auch die Situation in den USA
im Januar in Washington
(6.1.2021, Sturm auf das Kapitol
in Washington, D.C.).

So beschrieb es Johann Wolfgang
von Goethe in seinem Zauberlehr-
ling, in dem ihm seine Besen auBer
Kontrolle gerieten.

~Besen, Besen, seid gewe-

n

sen
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Sinnvoller rhetorischer Umgang mit dem Zuhorer

Von der StraBe und den verzauberten Besen zuriick auf die Bihne oder in den Vortrags-
raum.

Sobald mindestens zwei Personen im selben Raum sind, tritt eine gegenseitige Beeinflus-
sung ein. Der Einzelne verhalt sich anders, als ware er allein vor Ort.

Die Art und Weise, wie die prasentierende Person mit dem Zuhorer oder den Zuhdrern
umgeht, entscheidet mit Gber den Erfolg der Aktion.

Der Prasentierende hat eine gewisse Macht den Zuhdrern gegenlber, die er nicht ausspielen
sollte. Macht kommt von machen.

So entscheidet er Uber den genauen Beginn seiner Aktion, Uber Unterbrechungen, Uber
Interaktion”und vieles mehr.

Solange vop'einer ,natirlichen Autoritét' gesprochen werden kann, bewegt er sich auf der
wiinschenswerten-Ebene im Umgang mit den Zuhorern.

Trainierte Redner kK6nnen in ihren Praséntationen und Vortrdgen so vorgehen:

» Sie bleibt sachlich und fachlich richtig. Das, was sie vermit-
telt, entspricht dér gangigen Wahrheit.

= _Annahmen sind (als,solche gekennzeichnet, Quellen sind zi-
tierbar:

= Sie wahlt eine klare Sprache und ladsst eine nachvollziehbare
Struktur erkennen.

= Sie stellt anschaulich, das'bedeutet bildhaft dar.
« Alle Sinne werden inbezogen, Beispiele werden aufgezeigt.

= Sie baut Spannung auf, was die Neugierde beim Zuhdrer an-
steigen lasst.

= Sie bautgeine Spannungskurve auf und beachtet die Mikro-
Makroplanungs¢

= Die Zuhorer bleiben aufmerksams

Verhalten der prasen- " Sie wiederholt den Grundgedanken, damit der Zuhdrer hin
tierenden Person: und wieder daran erinnert wird, weshalb er Gberhaupt der
Rede lauscht.

= Sie bringt Uberraschung eifi, 'um neugierig machende Ab-
wechslung in den Ablauf zu bripgen,

= Sie prasentiert abwechslungsreich. 15 bis 20 Minuten Auf-
merksamkeit - zum selben Thema - gelten als Maximum fir
Zuhorer.

= Sie nimmt eine zeitliche Beschrankung vor. 15 Minuten
spannender Inhalt bringen mehr als 30 Minuten trages Vor-
tragen.

= Gegebenenfalls kurze Pausen einlegen.
= Sie ist positiv und humorvoll gestimmt.
= Die positive Stimmung Ubertragt sich auf die Zuhérenden.

= Sie ist hin und wieder witzig und ironisch, allerdings ohne je-
mandem weh zu tun oder Tabus zu verletzen.
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Sie baut gegebenenfalls auf eine Moral oder einen Appell
hin.

Sie prasentiert zielorientiert, damit das gesteckte Prasentati-
onsziel erkennbar erreicht wird.

Sie ist authentisch.

Sie ist sich selbst treu und ehrlich.

19



Kapitel 4 - Monolog, Dialog, Gesprachsrunden

Kapitel 4 - Vom Monolog uiber Dialog zu
Gesprachsrunden

Authentizitat

Pflichtbewusstsein vernichtet Selbstbewusstsein.
Paul Richard Luck, dt. Schriftsteller
(1880 - 1940)
Ohne ,Maske' auftreten - Sich nicht verstellen
miissen

Authentizitdt - was heiBt das? Werden die alten Griechen und die alten Rémer bemiiht,
zeigt sich: Das Griechische kennt das Wort ,authentikds flr ,echt'. Das Lateinische kennt
den Begriffjauthénticus', der fiir ,verblrgt', fiir ,zuverlassig' steht.

Ist jemand authentisch, dann ist er/,echt'. Er tritt so auf, ,wie er ist'. Er hat es nicht nétig,
sich zu verstellen,

Zu Begifn des Lebensyverhdlt sich ‘der Mensch unverfdlscht. Er ist so, wie er ist — also
authentischy Es gibt fOrihn noch keinenGrund, sich anders zu zeigen, als er empfindet.

Erst durch denvAufbau des Selbstbewusstseins und durch die Fahigkeit, eigenes Verhalten
zu reflektiereny andert sich das.

Bestimmte Verhaltensmuster zeigen Vor- und Nachteile/flir das harmonische Zusammenle-
ben in der Gesellschaft.

Rolle

Im Leben gibt es genltigend Situationen, in denen ein, Mensch in{eine Rolle schlupft. So
kénnen Sie beispielsweise die Rolle desyVorgesetzten oder des Mitarbeiters, des Redners
oder des Zuhorers, des Kunden oder des Verkaufers«.€innehmen.

Je nachdem, welche Rolle Sie gerade einnehmen, werdensSie sich rollenkonform verhalten.

Das rollenkonforme Verhalten erwartet Ihr soziales Umfeld von Ihhen, weswegen sich diese
Konformitat fast automatisch ergibt.

Authentizitét versus Rolle
Je mehr Rollen Sie in Ihrem privaten wie in Ihrem beruflichen Leben einnehmen, desto
mehr sind Sie nicht mehr ,Sie selbst'.

Die Authentizitat verblasst zugunsten des Rollenverhaltens. Je mehr Rollen SiesSpielen -
desto weniger sichtbar wird Ihr individuelles Verhalten.

Umgekehrt: Je authentischer Sie auftreten, desto weniger fillen Sie eine Rolle aus. Sie
verhalten sich ehrlich, was allerdings nicht jedem unbedingt gefallt.

Je ehrlicher Sie auftreten, desto weniger missen Sie sich ,verbiegen'. Wiirden Sie nicht
selbst auch einen Gesprachspartner bevorzugen, der (relativ) offen und ehrlich zu Ihnen
ist?

Sie kdnnten das Verhalten Ihres Gegenlibers dann leichter einordnen.
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Authentizitidt und Selbstbewusstsein
Menschen, die authentisch auftreten, haben oft ein gutes, das heiBt gesundes Selbstbe-
wusstsein. Allein schon deswegen, weil sie weniger Bedarf haben, sich schiitzen zu missen.

Wenn Sie es schaffen, moglichst offen — im Sinn von authentisch - aufzutreten, steigt das
gegenseitige Vertrauen.

Das ist eine weitere Voraussetzung fir den ehrlichen Erfolg eines Gespréchs.

Mit gelebter Authentizitat scharfen Sie Ihr Profil. Sie werden ,einmalig'. Das bedeutet, dass
Sie nicht beliebig austauschbar werden. Wer Sie nach und nach besser kennenlernt, kann
Sie besser ein- und wertschéatzen.

Aktives Zuhoren
Da Kommupikation auf sachlicher und emotionaler Ebene verlauft, ist Aktives Zuhéren von
beiden Gesprachspartnern unerlasslich.

Aktives Zuhoren bedeutet: Der Empfanger fuhlt sich in die Welt des Senders ein und sieht
mit dessen Augen.

Wenn sich Sender und Empfanger darliber einigen, in welcher Art sie miteinander kommu-
nizieren/(zdm Beispiel sind"in Gespréchsrtinden Wortmeldungen erwiinscht, nicht aber Zwi-
schenrufe)/wird von Metakommunikation gesprochen.

Metakommunikation bedeutet hiepr™Kommunikation Gber Kommunikation, also Sender und
Empfanger redendiiber ihre Art der Komimunikation{

Horen, zuhoren, aktiv zuhoren

Es werden drei Arten des Zuhdrens unterschieden:

= (Hoéren

Drei Arten der akustischen Wahrnehmungs = Zuhodren

=, Aktiv zuhoren

1. Horen:

Sie horen drauBen auf der StraBe ein Auto vorbeifahren: Di€se Information’speichern Sie
nicht in Ihrem Gehirn, da sie Ihnen nicht wichtig erscheint.

Deshalb werden Sie sich spater nicht an das vorbeigefahrene ‘Aute’erinnern konnen.

2. Zuhéren:
Sie horen zu, was Ihnen Ihr Gegenlber erzahlt.

Aber tatsachlich warten Sie nur darauf, antworten beziehungsweise entgegnen zu kénnen
und legen sich bereits Ihre verbale Erwiderung in Gedanken zurecht.

Damit schenken Sie Ihrem Gegeniber nur bedingt Aufmerksamkeit.

Im Ergebnis kann es zu Missverstandnissen kommen, weil sich beide nicht richtig verstan-
den haben.
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3. Aktiv zuhoren:

Sie horen aktiv zu. Bei jeder Aussage Ihres Gesprachspartners versuchen Sie zu ergriinden,
weshalb Ihr Gesprachspartner das sagt, was er sagt.

Was steckt hinter den AuBerungen? Sie versuchen, ihn zu verstehen. Es gilt fiir Sie, aktiv
und mitfiihlend zuzuhéren - ohne versteckte Signale des Missbehagens auszusenden.

Mochten Sie die Starken des Aktiven Zuhoérens bei Ihnen optimieren?

Stellen Sie sich folgende Fragen:

= Kann ich das, was ich aktiv hore, erst neutral auf
mich wirken lassen, ohne gleich zu werten bezie-
hungsweise zu beurteilen?

= Entscheide ich mich bereits zustimmend oder ableh-
Drei Fragen)zum aktiven Zu- nend, wahrend sich mein Gegeniiber auBert, indem
héren: ich sichtbar nicke oder den Kopf schiittele?

=~Bringe ich die Bereitschaft mit, auch die Meinungen
meines Gesprachspartners zu akzeptieren, ohne sie
gleich als falsch abzustempeln.

= Akzeptiere ich andere Meinungen?

Aktives Zuhéren in der Kommunikation — WIBR
Prof. Dr. Lyman K. (Manny) Steil{(*1938) fasst Aktives.Zuhoéren im Kirzel WIBR zusammen.

Die 4 Buchstaben WIBR stehen in seinem Modell fiir:

= Hopen/deuten kdnnepsvon Mimik und Kdrperspra-

Wahrnehmen:
che.

= Vergleich mit Selbst-Erlebtem und vorhandenem

Interpretieren: Wissen.

= Anhahme und Ablehnung aufgrund eigener Werte-

Bewerten:
vorstellungen.

= Verbale und nonverbale Riickmeldung auf das Ge-

Reagieren: sagte.

Die Basis fiir ein gutes Gespréch

Der US-amerikanische Psychologe Carl Ransom Rogers (1902 - 1987), def sich bei der
personenzentrierten Gesprachstherapie einen Namen machte, fand folgende drei Voraus-
setzungen fir Aktives Zuhéren wichtig:

= Der Zuhorer braucht eine empathische und-offene
Grundhaltung dem Gesprachspartner gegentiber.

= Er selbst tritt authentisch auf.
Voraussetzungen flr aktives o .
Zuhdren: = Verbale und nonverbale Kommunikation stimmen

Uberein (kongruentes Auftreten).

= Er akzeptiert das Gegenuber und schenkt dem Ge-
sagten positive Beachtung.

Im Sinn einer positiven Gesprachsfiihrung kénnen diese drei Voraussetzungen ibernommen
werden.

49



50

Kongruente Botschaft

Unter Kongruenz (lat. ,congruentia® fir ,Ubereinstimmung') wird eine Ubereinstimmung zwi-
schen verbaler und nonverbaler Nachricht verstanden.

Miteinander redende Menschen sollen moglichst authentisch und wahrheitsgetreu kommu-
nizieren. Gelingt ihnen das, stimmt das gesprochene Wort mit dem nichtgesprochenen (der
Kdrpersprache) Uberein.

In diesem Fall kann von einer kongruenten Botschaft gesprochen werden. Andernfalls liegt
eine inkongruente Botschaft vor: Koérpersprache und gesprochenes Wort stimmen nicht mit-
einander Uberein.

Beispielsweise sagt jemand ,Mir geht es gut" und schaut dabei traurig auf den Boden. Der
Fragende wird nun irritiert sein, da das kérpersprachliche Erscheinungsbild nicht mit dem
gesprochenen Wort Gbereinstimmt.

Kongruente
Nachricht

,Mir geht es gut.”

Inkongruente
7 \ Nachricht

~Mir geht es gut."

Empathie
Die Griechen kannten das Wort bereits als jempatheia‘, was fuf ,leidend', ,fihlend' steht.
Empathie ist die psychische Fahigkeit, sich in die Lage des anderen’hineinzuversetzen.

Wer empathisch ist, nimmt die Gedanken und diefEmpfindungen des.Gesprachspartners
wahr. Er kann weitestgehend nachempfinden, wie sichdas Gegenlberifiihlt.

Wer die Gemitsstimmung des Gesprachspartners deuten kann, kann mit ihfm viél sensibler
umgehen.

Sensibler heiBt in diesem Zusammenhang, dass er noch deutlicher auf die eigene/Ge-
sprachsfiihrung und Wortwahl achtet.

Das Gesprach soll schlieBlich positiv verlaufen. Ein Mensch ohne Empathie verhalt sich
manchmal ungewollt wie der Elefant im Porzellanladen. Er tritt sténdig dem anderen auf die
FuBe und verletzt ihn ungewollt.

Wird empathisch und sensibel im Gesprach miteinander kommuniziert, kénnen Ziele zligig
gefunden werden, die in beiderseitigem Interesse liegen.
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Sind Sie empathisch genug?

Es ist klargeworden, dass es egal ist, ob einer 1.000 Mal etwas sagt, ohne dass es der
andere versteht. Viel wichtiger - vielleicht sogar am wichtigsten - ist, dass Ihr Gesprachs-
partner Sie versteht.

Und zwar ,richtig' versteht, namlich so, dass er tatsédchlich weiB3, was Sie ihm vermitteln
wollen.

Dass dazu eine ordentliche Portion Einfihlungsvermdgen - hier Empathie - gehért, gilt als
eine ausschlaggebende Voraussetzung.

Wo immer dieses Verstehen aufgrund subjektiver Beeinflussung geschwéacht wird, kann es
zu deutlichen Missverstandnissen und Misserfolgen kommen.

Nicht vergessen — das gilt in beide Richtungen: Von Ihnen aus zu Ihrem Gesprachspartner
genauso wie umgekehrt.

Daraus folgt, dass Nachfragen nicht als Angriffe zu werten sind. Durch die Mdglichkeit,
Nachfragendvertieft oder mit anderen Wortern erkléren zu kénnen, steigt Ihre Chance, Ihre
Ideen noch'besSserzu erldutern,

SchlieBlich haben Sierfahren, dass Worter Geflihle auslésen kénnen. Durch den geschick-
ten Einsatz liegt esfhunsin Ihrer Hand, Lhrer Aussage die gewiinschte ,Wiirze' zu verleihen.

NutzengSie\die Mdglichkeit, statt Gblicherweise nur einen oder zwei Sinne anzuregen, auf
allen Ebenéndder Wahrnehmuhg zu kommunizieren.

Gegenseitigen/Respekt im Dialog

Um Dialoge zu einém erfolgreicheh Ergebnis zu bringen,.bedarf es einerseits der fachlichen
Kompetenz, anderersgits auch des gegenséitigen Respekts.

Die Wertschatzung de§ Gesprachspartners ist hoch anzusehen:

Vielleicht mdgen Sie nicht dessen fachliche®Aussagen oder Ideen, die aber nicht zwangslau-
fig etwas mit ihm selbst - namlich. mit ihm als Mens€hw— zu tun.haben.

Seien Sie Profi genug, um das Fachlicheswvom Menschlichen zu trennen.

Es ist vollkommen egal, welche berufliche Position odér welchen gesellschaftlichen Status
ein Mensch einnimmt.

Wertschatzung

Im Sinne der Wertschatzung sind alle Menschenggleich. Jeder hat das Recht, wertgeschatzt
zu werden. Deshalb soll mit allen fair umgegangen, werden.

Es spielt keine Rolle, ob Sie ein Gesprach mit dem Auszubildenden, dem Geschéaftsfihrer,
dem Kritiker oder dem Bewunderer fiihren.

Behandeln Sie alle in vergleichbarer Art und Weise professionell.
Lésen Sie sich von Antipathien und Vorurteilen. Unterscheiden Sie zwischen dem Fachli-
chen/Sachlichen und dem Emotionalen/Menschlichen.

Ihr Verhalten im Gesprach

Es wird unterstellt, dass Sie im Dialog mit Ihrem Gespréchspartner zu einem (gemeinsa-
men) Ziel kommen wollen.

Um mit einem verninftigen Ergebnis das Gesprach zu beenden, wird der Gespréchspartner
als gleichwertiger Mensch betrachtet. Fiir jede Dialogform gilt:
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Ich zeige Respekt

Es reicht nicht, den Gesprachspartner nur zu akzeptieren - Sie versuchen, sich in die
Gedankenwelt und die Perspektive eines Gesprachspartners zu versetzen.

Ich bin offen

Sie sind offen flr neue, andere oder auch Ihren Vorstellungen widerspriichliche Ideen.

Sie 6ffnen sich neuen Uberlegungen, Ideen und Meinungen.

Ich bin“ehrlich

Sie erwarten, dass Sie Ihr Gesprachspartner nicht anligt. Dasselbe darf er von Ihnen
erwarten.

Deshalb sind Sie€hrlich,in Ihren Aussagen.

Sie auBern - in korrekter Form - das, was Sie wirklich bewegt oder bedrickt.

Ich bin natiirlich

Sie verzichten darauf, sich eitel oder arrogant zu zeigensbeziehungsweise darzustellen.

Sie haben es nicht nétig, mit Fremdwdrtern zu protzen, intellektuelle Spielchen in den
Dialog zu bringen oder sich auf héhere Autoritdten zu beziehen.

Sie missen weder versteckt noch offen.drohen.

Sie bauen keine Feindseligkeiten auf.

Kénnen Sie den meisten oder gar allen Punkten, zustimmen? Gratulation. Sie sind auf dem
richtigen Weg.

Sollten Sie einige der Auflistungen nicht bestétigen kbnnen, liegt es an Ihnen, sich diesbe-
zliglich Gedanken zu machen und eventuell Ihr zukunftiges\Vorgehen‘entspreehend zu ge-
stalten.
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Das Bediirfnis des verbalen Austauschs

Das gesellschaftliche Gespréch setzt eine Geistigkeit besonderer Art voraus.
Es verlangt Kiirze der Uberlegung und der Einwénde.

Charles-Louis de Secondat, Baron de La Bréde et de Montesquieu, frz. Schriftsteller

(1689 - 1755)

Dialogformen - Vom Monolog zum Dialog

Obwohl tagtéglich an den unterschiedlichsten Stellen immens viel geredet wird, heiBt das
nicht, dass jedes Gesprach ,wichtig' ist, geschweige denn gut vorbereitet wurde.

Selbstgesprédch

Abgeséhen von Selbstgesprachen bedarf es im klassischen Gesprach mindestens zweier
Personen™Genaugenommen kdénnte demnach ein Selbstgesprach auch in diesem Sinne be-
trachtet werden, heiBt es doch ,ich spreche mit mir selbst'.

Wird von einem Selbstgesprach gesprochen, ist der Sprechende in der Regel tatséchlich
allein. Er redet sozusagen mit sich,selbst oder mit einer fiktiven, nicht anwesenden Person.
Sein Gesprach ist fliriandere Ohren nicht bestimmt.

Monolog

Verwechseln Sie dabei den Begriff Monolog. (gr.smonos' fur ,allein' und ,logos' fur ,Spruch')
nicht mit dem Wort Selbstgesprach.

Im engeren Sinn ist der Monolog_eine besonderesForm, des Selbstgesprachs, zum Beispiel
in literarischen Szenengwie in einem/Drama. Dort spricht eine Figur.

Bei einem heutigen Monolag sitzen sich Zweiy(oder mehrere)Personen gegeniiber. Nur eine
Person wird nun redeniund reden, wobeildiese keinen echten/Dialog aufkommen l&sst. Der
Redner ist trotz der Anwesenheit anderer in séinen Gedankengangen allein.

Dialog

Wichtiger ist fur die meisten Gesprachssituationenfder“Dialog (auch Zwiegesprach, gr.
,didlogos',fiir ,Unterredung', ,Gesprach'). Der Dialog bedarf demnach einer weiteren Person.

Tatsachlich muss ein Dialog im urspriinglichen Sinn nicht'ndr zwischen zwei Personen ge-
fihrt werden. Mehrere Personen kdnnen beteiligt, sein. Dietausgesprochenen Nachrichten
gehen von einer Person zur anderen, von dort wieder zuriick, dann gegebenenfalls zu einer
3. Person und so fort.

Trilog
Ein Trilog ist ein kommunikatives Zusammentreffen dreier (EU-)Institutionen.

Der menschliche Monolog: ,,Ich kam, ich sah, ich siegte" ...

... soll Gaius Julius César (100 v. Chr - 44. v. Chr.) gesagt haben, nachdem er in einem
Blitzkrieg in der Schlacht bei Zela im Jahre 47 v. Chr. Pharnakes II. (t 47 v. Chr.) besiegt
hatte.

Gesundes Selbstbewusstsein oder ellenbogendriickender Ego-
ismus?

Heutzutage, im privaten wie auch im beruflichen Umfeld, gilt es als begehrenswert, als
Mensch selbstbewusst aufzutreten.
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Menschen, die wissen, was sie wollen, die sich realistische Ziele gesteckt haben und diese
auch anstreben umzusetzen, werden oft bewundert.

Andererseits zeigt sich fast taglich auf den StraBen - und dort nicht nur im StraBenverkehr,
sondern auch in FuBgangerpassagen - immer deutlicher zu Tage tretender Egoismus,
manchmal in nicht mehr nachvollziehbarer riicksichtsloser Form.

Es konnte der Eindruck entstehen, dass nur
= der Erste,
= der Beste,
= der Schnellste

in der Gesellschaft siegen kann.

Das magvielleicht sogar zutreffen. Einverstanden, viele Menschen mdgen sich gerne mit
Siegertypénsimgeben, sonst hatten ja wohl Prominente und Stars nicht so viel Zulauf.

Andererseitswwird*Menschen zugestimmt, die auf menschliche Bedirfnisse Ricksicht neh-
men und die nicht jrlicksichts-los' ihre gésteckten Ziele verfolgen.

Somit kommt ein Individuum in eine gewisse Zwickmuhle: Einerseits selbstbewusst aufzu-
treten, andererseits ficht zu egoistisch z& wirken.

Gesunder-Egoismus

Der Autor bevorzugt die Formuliérung: Gesunder Egoismus.
Mit dieser Bezeichnung ist die Kombination von gesundém Selbstbewusstsein und Authen-
tizitat, zielbewusstemgsaber nicht arrogantem Vorgehen gemeint.

Nachvollziehbarerweise streben die meisten an, zu den_Siegertypen zu gehéren - aber es
muss nicht unbedingt der(erste Platz sein.dAuchein zweiter, dritter oder hundertster Platz
kann ein guter Platz sein.

Egoisten ist der Monolog gelaufig. Mensehen mit'gesundém, Egoismus bevorzugen den Dia-
log.
Der zwischenmenschliche Dialog

Laut ,GroBes Lexikon in Farbe, 1993" ist ein“Dialog ein Gesprach zwischen zwei beziehungs-
weise mehreren Personen. So einfach ist das?

Steckt in einem Dialog nicht viel, viel mehr? Miteinandersreden kann doch nicht so schwierig
sein, oder doch?

Nun, wenn Sie Uberlegen, zu wie vielen Missverstédndnissenfesikommen kanh, wird,schnell
klar, dass es offensichtlich doch gar nicht so einfach ist, einen vérninftigen Dialog/zu fih-
ren.

Fir die weiteren Ausfiihrungen ist es also beachtenswert, dass ein Dialog nichtwaur mit
einer, sondern auch mit mehreren Personen (zeitgleich) gefiihrt werden kann.

Genau betrachtet handelt es sich aber immer um ein Zweiergesprach zwischen zwei Ge-
sprachspartnern, auch wenn mehrere Personen anwesend sind.

Dann werden mehrere Dialoge parallel gefiihrt.

Im Folgenden werden verschiedene Dialogformen im zwischenmenschlichen Bereich be-
trachtet.

Bevor Sie anfangen zu sprechen, sollten Sie sich dariber im Klaren sein, dass Ihr Dialog-
partner auch sprechen wird. Also gehdrt zum Sprechen auch das Zuhéren beziehungsweise
das Zuhéren kénnen.
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Im Folgenden werden verschiedene Dialogformen analysiert.

Dialogform Monolog

Eine Person spricht zu einer zweiten.

Eine Hierarchie ist deutlich erkennbar.
Die sprechende Person zeigt Dominanz:
Feedback ist oft nicht méglich und meist nicht erwiinscht.

Typisch'zum Beispiel bei'Nachrichten im TV, Strafpredigt.

Dialogform Dialog

Eine Person spricht mit einer'zweiten. /
‘ <>
@ \
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Die Hierarchie ist nicht mehr zwangslaufig und deutlich erkennbar.

Beide Gesprachspartner zeigen Gleichberechtigung: Sie itzen gleichberechtigt gegen-
Uber.

Sténdiges Feedback ist méglich, wird sogar erwartet.

Typisch zum Beispiel bei echten Verkaufsgesprachen (ein Gesprachspartner versucht den
anderen nicht tbers Ohr zu hauen).

Der Dialog kann auch mit mehreren Gesprachspartnern parallel gefiihrt werden.
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Dialogform Ansprache

Eine Person spricht zu mehreren.

Die Hierarchie ist deutlich erkennbar.

Die sprechendesPerson zeigt deutlich Dominanz (zum Beispiel durch die Benutzung eines
Mikrophons).

Feedback ist nicht moglich und ist nicht erwiinscht.

Typisch zum»Beispiel bei Nachrichten im‘TVy; Diktatur, Predigt, Vortrag.

Dialogform Aussprache

Mehrere Personen sprechen

mit allen anderen.

Hierarchie spielt keine Rolle mehr.

Alle Gespréchspartner zeigen Gleichberechtigung.
Sténdiges Feedback wird ausgetauscht.

Offenheit wird erwartet und ist Bedingung.

Typisch zum Beispiel bei der Teamarbeit.
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Gut gefiihrte Gesprache

Gut geflihrte Gesprache werden entsprechend vorbereitet und umgesetzt. So spielen bei-
spielsweise der Ort und die angesetzte (Uhr-)Zeit eine Rolle. Auch wie die Platzierung im
Raum erfolgt, um vom ,frontalen' Dialog zum harmonischen Austausch zu kommen.

Je hoher Sie in der Hierarchie aufsteigen, desto wichtiger werden die Gesprache werden. Je
nach Quelle wird behauptet, dass etwa 70 % der Arbeitszeit allein fir den kommunikativen
Austausch anzurechnen sind.

Je mehr geredet wird, desto eher kénnen Missversténdnisse vermieden werden. Ansonsten
entstehen Verstimmungen, die unkontrolliert zu bésartigen Konflikten werden kdnnen. Also
lieber,ungute Gefiihle vermeiden und miteinander reden.

ote Faden' im Gesprachsaufbau und -ablauf

e Gesprachsziel klaren | 6
¢ VVorgehensweise klaren I G 0

e Austausch O
77 . (3
e Zielsetzung vereinbaren {9 7

e Zusammenfassung : 0

e Bedanken

Ein Gesprachsaufbau dieser Art lasst sich
i bei vielen Gesprachen so umsetzen. Das
* Verabschiedung gilt auch fir ein Gesprach, das nicht vor-
bereitet werden konnte.
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