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Einleitung

»Klar, dass sie zu diesem Zeitpunkt noch keine gänzlich überzeugenden Unter-
richtsgespräche führen kann. Die Gesprächsführung kann nur mit zunehmender 
Erfahrung besser werden. Diese Erfahrung kann sie ja noch nicht haben.«, wirft 
ein Schulleiter in den Raum. Er möchte damit eine Lehramtsanwärterin in Schutz 
nehmen, die zuvor in ihrer Examensprüfung sichtlich überfordert damit war, eine 
Diskussion ihrer Klasse zu moderieren. Die zuständige Fachleitung kritisiert die 
Moderation, da sie eine Gängelung der Lerngruppe sowie die Unfähigkeit zuzuhö-
ren beobachtet hat. Auf die Aussage des Schulleiters erwidert die Fachleitung: »Si-
cher, das kann man nicht lernen, entweder man kann es oder nicht! Da sieht man, 
wer wirklich vor einem steht. Methoden anleiten kann jeder, aber an der Führung 
eines Gesprächs erkenne ich eine gute Lehrperson.« Hier treffen zwei unterschied-
liche Positionen aufeinander. Schweigend höre ich zu und bleibe als Mitglied der 
Prüfungskommission noch einige Minuten in Gedanken versunken. Es wurden 
gerade zwei Thesen in den Raum gestellt, über die ich nachdenke: 
1.	 Die Fähigkeit, gute Unterrichtsgespräche zu führen, kann nicht systematisch 

erworben/aktiv erlernt werden. Sie ist ein »quasi natürlicher« Bestandteil der 
Persönlichkeit oder sie ist es nicht. 

2.	 Es findet eine »natürliche« Reifung aus und mit Erfahrung statt. Entweder die 
Kompetenz »kommt« von allein oder eben nicht. 

Dabei sind sich alle einig, dass die kompetente Durchführung von Unterrichtsge-
sprächen geradezu die Königsdisziplin der Lehrpraxis darstellt: 

»Das Unterrichtsgespräch (…) ist die wichtigste Unterrichtsmethode und somit 
das wichtigste Handlungsmuster des Unterrichts.« (Josef Leisen 2020, S. 95) 

Wer attestiert bekommt, gute Unterrichtsgespräche führen zu können, hat meist 
den didaktischen Ritterschlag erhalten. Und das soll nicht lernbar sein? Das soll 
nicht gezielt trainiert werden können? 

Was macht Gesprächsführung denn so herausfordernd? Nun, zunächst einmal 
ist sie situativ verortet. Spontan muss man auf viele, sich teilweise überlappende 
und widersprechende Beiträge auf verschiedenen Ebenen eingehen, diese fachlich 
einschätzen können, ein Lernziel im Blick behalten, menschlich-pädagogisch an-
gemessen mit Fehlern, nicht-zielführenden Beiträgen, Unterrichtsstörungen und 
der lebendigen Interaktion von bis zu 35 Personen umgehen, diagnostisch Leis-
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tungen im Blick halten und die Qualität von Beiträgen einschätzen etc. Das ist 
ziemlich viel auf einmal! 

Ich kann mir gut vorstellen, dass es für junge Lehramtsanwärter und -anwärte-
rinnen kaum Frustrierenderes gibt als die Aussage: »Kommunikationskompetenz 
kommt von alleine (oder eben nicht) und hängt von Ihrer Persönlichkeit und Ih-
rem Charisma ab.« Was soll die Person mit einer solchen Antwort anfangen? Ich 
selbst gehöre nicht zu der Art Lehrer, Fachleiter, Berater und Lehrerfortbildner, 
der Lehren allein als Begabung ansieht – ich sehe auch die handwerklichen Seiten 
unserer Profession. Und ein Handwerk kann man eben doch lernen!? 

Sind die Thesen also falsch? Die Gesprächsführungskompetenz hängt natürlich 
auch zum Teil von der Persönlichkeit ab. In ihr artikulieren sich Persönlichkeits-
merkmale und es reproduzieren sich vereinfacht gesprochen individuelle (fach-
sprachlich: idiosynkratische) Kommunikationsmuster im Rückgriff auf erlernte 
Formulierungsbausteine und den aktiven Wortschatz. Sie kombinieren und variie-
ren sich situativ immer wieder anders, formen aber durchaus einen eigenen Stil. 
Natürlich spielt in kommunikative Situationen nicht nur die Persönlichkeit hinein, 
aber belassen wir es für den Moment bei dieser und blenden andere Einflüsse bzw. 
Faktoren aus, um es an dieser Stelle nicht zu kompliziert zu machen. Hier stellt 
sich mir die ethische Frage, ob und inwieweit dann in der Ausbildung in die Per-
sönlichkeit eingegriffen werden darf oder sogar muss? Welche Persönlichkeits-
merkmale sollten normativ vorgeben werden? Beurteilen wir die Persönlichkeit? 
Müssen also alle angehenden Lehrkräfte durch eine Schule der genormten Persön-
lichkeitsentwicklung gehen? Wenn Ihnen, so wie mir, bei diesen Fragen etwas 
mulmig zumute wird, haben wir vielleicht einen Teilaspekt dessen ausfindig ge-
macht, warum dieses Thema in der Lehrerbildung so stiefmütterlich behandelt 
wird.

Oft fällt dann der Begriff »Lehrerpersönlichkeit«. Was genau soll das sein? Um 
deren Definition ranken sich einige Mythen, die wir hier kursorisch streifen kön-
nen. So meinen viele vorschnell, bestimmte Persönlichkeitsmerkmale würden eine 
gute Lehrperson ausmachen. Und sicherlich ist die Gesprächsführung immer auch 
etwas Persönlich-Individuelles. Eine Methode lässt sich theoretisch nach dem 
Handbuch anleiten. Ein Gruppenpuzzle beispielsweise läuft (auch hier: theore-
tisch) sehr ähnlich ab: Es besteht aus wiederkehrenden vier klar definierten Schrit-
ten, die man lernen und »durchexerzieren« kann. Gespräche hingegen haben im-
mer situativ abweichende Teilaspekte, können nur bedingt vorausgesehen und 
geplant werden – und zwingen deshalb zu spontanen Reaktionen, die vermeintlich 
aus der »Tiefe« unserer Persönlichkeitsstruktur kommen. 

Wenn es stimmt, dass die Gesprächsführung stark von der Persönlichkeit ab-
hängt, dann sollten nicht so sehr die rhetorischen Fähigkeiten im Fokus stehen, 
sondern vielmehr müsste vor allem die Persönlichkeitsentwicklung zum Bestand-
teil der Lehrerausbildung werden. Bei genauerer Betrachtung würde Einiges da-
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fürsprechen, genau dies zu tun (für eine nähere Diskussion ist hier aber nicht der 
Ort). Und tatsächlich gibt es ein Merkmal, das begünstigend wirken kann: die Ex-
traversion, also die charakterliche Ausprägung, sich sehr lebhaft der Außenwelt zu 
offenbaren und mit ihr in Kontakt zu treten. (Keine Sorge, wenn Sie sich nicht als 
extrovertiert definieren: Auch introvertierte Menschen können gute Lehrperso-
nen werden und gute Unterrichtsgespräche führen.)

Von diesem Merkmal abgesehen ist sich die Forschung mittlerweile darüber 
einig, dass man Charaktermerkmale nie losgelöst vom Kontext der pädagogischen 
Tätigkeit und der situativen Rahmenbedingungen sehen darf. Oder anders gesagt: 
»Der Versuch, Eigenschaften erfolgreicher Lehrkräfte zu identifizieren, die einen 
guten Unterricht garantieren, kann inzwischen als überholt angesehen werden« 
(Rainer Dietrich et al., S. 46), weil immer nur aus dem Zusammenspiel dieser ein-
zelnen Faktoren ein gelungenes, weil situativ angemessenes Auftreten einer Lehr-
person entstehen kann. Folgerichtig braucht es also nicht ein bestimmtes Persön-
lichkeitsprofil, um eine gute Lehrperson werden zu können (wenn wir auch 
zugeben müssen, dass Extraversion durchaus hilfreich sein kann). 

Was ist mit der zweiten These, also Kompetenz durch Erfahrung und Reife? 
Tatsächlich, jede Kompetenz bedarf des Trainings, der Praxis und der Erfahrung. 
Routiniert Unterricht durchführen zu können, kann sicher eine gute Basis darstel-
len, um gute Unterrichtsgespräche zu führen: Wenn ich gedanklich weniger mit 
dem weiteren Verlauf des Unterrichts beschäftigt bin, fällt es mir leichter, in Ge-
sprächen aktiv zuzuhören und mich in diese gedanklich einzubringen. Gleichwohl 
gibt es Lehrpersonen, die bereits lange dabei sind und routiniert unterrichten, 
aber nur bedingt Kompetenzen für eine qualitativ hochwertige Gesprächsführung 
ausgebildet haben. Erfahrung scheint somit keine hinreichende Voraussetzung zu 
sein, aus ihr entspringt nicht zwingend eine gute Gesprächskompetenz. Kompe-
tenz erwächst nicht allein aus einer »natürlichen« Reifung, sondern aus gezieltem 
Training und bewusster Reflexion – wie bei jeder Kompetenz. 

Im Hinblick auf die pädagogische Aus- und Weiterbildung ist die Hinwendung 
zum sogenannten »Expertenparadigma« konstruktiver, das den Grad der profes-
sionellen Entwicklung abbildet (also alles das, was eine Lehrperson weiß und kann 
und über ihren Unterricht denkt). Das Charmante an diesem Paradigma ist, dass 
es den Schwerpunkt auf erwerbbare Kompetenzen legt und vom Eingriff in die 
Persönlichkeitsstruktur absieht. 

Bei der ersten Sichtung didaktischer Literatur fand ich tatsächlich bemerkens-
wert wenige praktische Hilfen. Meist werden Unterrichtsgespräche deskriptiv ana-
lysiert, der Sinn und Unsinn von gewissen Impulsen diskutiert, Rollen und 
»Machtverhältnisse« im System Schule problematisiert oder linguistische Analy-
sen vorgestellt. Lange Zeit schien kaum jemand das Thema »Ausbildung von Kom-
petenzen zur Führung von Unterrichtsgesprächen« im Kern anpacken zu wollen, 
dabei werden diese immer wieder als unerlässlich angesehen. Zwar kamen einige 
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Publikationen während der Arbeit an diesem Band hinzu, doch sind diese bemer-
kenswert monodisziplinar, rein pädagogisch-didaktisch ausgerichtet. 

Im Hinblick auf Gesprächsführungskompetenzen wird man aber viel eher bei 
Kommunikationsprofis und Rhetoriktrainern und -trainerinnen fündig, die seit 
Jahrzehnten explizit und empirisch abgesichert diese Kompetenz vermitteln und 
trainieren. Sie schütteln vermutlich nur den Kopf ob der diesbezüglichen Se-
mi-Professionalität vieler Lehrpersonen im Bereich der Gesprächsführung und 
der Hilflosigkeit in der Aus- und Weiterbildung. Allerdings sind ihre Texte wiede-
rum nur eingeschränkt im Hinblick auf die Führung didaktisch-relevanter Unter-
richtsgespräche geeignet. Der vorliegende Band soll eine Brücke zwischen unter-
schiedlichen Professionen schlagen, um zu einer Professionalisierung der 
Gesprächsführung beizutragen. Er erläutert Hintergründe und (vor allem) die 
Praxis erfolgreicher Gesprächsführung und soll als »Werkzeugkoffer« sowohl Stu-
dierenden und Lehramtsanwärterinnen und -wärtern als auch erfahrenen Lehren-
den, die sich etwas den Rost abklopfen wollen, viele Anregungen und konkrete 
Trainingsimpulse geben kann. Die 101 Tipps zur Führung von Unterrichtsgesprä-
chen, die ich Ihnen im Folgenden vorstellen werde, sind also interdisziplinär und 
theoriegeleitet: Sie berücksichtigen die aktuelle Lehr-Lernforschung, Neurobiolo-
gie, Didaktik, Pädagogik, Kommunikationspsychologie, Philosophie, Rhetorik, 
systemische Theorie, Charismaforschung und Persönlichkeitsentwicklung. An 
dieser Stelle möchte ich mich augenzwinkernd eines schönen Zitats bedienen, 
dass es meiner Ansicht nach auf den Punkt bringt:

»Vielleicht hatte der eine oder andere von Ihnen beim Überfliegen des Inhalts-
verzeichnisses den Eindruck, da sei »zu viel Psychologie« drin. Allein diese Mei-
nung würde erweisen, daß Sie die Lektüre der folgenden Seiten nötig haben! 
Zuviel kann man über Psychologie überhaupt nicht wissen… Und während viele 
Pädagogen sich auch heute nur darüber den Kopf zerbrechen, wie sie den Stoff 
möglichst geschickt vermitteln können, vergessen sie darüber das Wesentliche: 
daß der ›Schüler‹ in erster Linie ein Mensch ist.« (Michael Birkenbihl 2021, S. 15)

Selbstverständlich kann dieser Band der Komplexität von Kommunikations- und 
Interaktionsprozessen in einer Großgruppe wie einer Schulklasse nicht vollständig 
gerecht werden. Viele Hinweise, bspw. zur Stimmhygiene, zur systemischen Theo-
rie oder auch zur Themenzentrierten Interaktion können nur Einstiegspunkte sein 
und haben eine Art Wegweiserfunktion. Ich habe dasjenige »Handwerkszeug« 
ausgewählt, das sich in meinen Augen für einen Einstieg und eine reflektierte Pra-
xis sowie einen gezielten Kompetenzaufbau im Sinne einer Professionalisierung 
von Gesprächsführung eignet. Vielleicht wird es Sie beim Lesen erstaunen, wie 
viel »Drumherum« ich thematisiere: Viele Aspekte, die für gelingende Kommuni-
kation von Bedeutung sind, haben zu wenig Einzug in die Praxis der Gesprächs-
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führung im Unterricht erhalten. Aus systemischer Perspektive kann aber gerade 
dieses »Drumherum« das Entscheidende für gelingende Kommunikation darstel-
len.

Hat sich früher beispielsweise der Umgang mit Disziplinstörungen im Unter-
richt lange Zeit vor allem mit Disziplinierungsmaßnahmen und Sanktionen be-
schäftigt, vollzog sich vor einiger Zeit eine Wende hin zur Erkenntnis, dass Störun-
gen vor allem präventiv und pro-aktiv angegangen werden sollten. Ich meine, dass 
wir eine solche Wende auch hinsichtlich Unterrichtsgesprächen vollziehen und 
nicht nur die Gesprächskompetenz der Lehrperson in der konkreten Situation in 
den Blick nehmen sollten, sondern auch, wie wir die Kommunikation in einen 
konstruktiven Rahmen setzen und die Kompetenzen der Lerngruppe stärken kön-
nen: Miteinander konstruktiv umgehen, einander zuhören können, aufeinander 
Bezug nehmen können, Gesprächsbeiträge aufnehmen und weiterentwickeln kön-
nen, Konflikte konstruktiv bearbeiten können, selbst Fragen stellen und entwi-
ckeln können usw. – all dies sind notwendige Kompetenzen (wir sprechen im 
Fachjargon von »transaktiven Kompetenzen«), die nicht durch eine gute Ge-
sprächsführung «angeknipst« werden. Daher plädiere ich dafür, mittel- bis lang-
fristig eine förderlichen Gesprächskultur unter Rückgriff auf vorhandene Kom-
munikationskompetenzen als Bestandteil der Lehreraus- und Weiterbildung zu 
etablieren und damit einen erweiterten Blick auf Unterrichtsgespräche zu kultivie-
ren. Nur dadurch wird es möglich, Unterrichtsgespräche vom rein situativen Erle-
ben zu lösen und es bleibt nicht dem Zufall überlassen, ob sich transaktive Kom-
petenzen bei Lehrenden und Lernenden ausbilden.

Auch habe ich beim Schreiben der Tipps immer im Blick gehabt, dass die Kunst 
des guten Unterrichtsgesprächs sich nicht von der Kunst guten Unterrichts tren-
nen lässt. Wenn die Rahmung stimmt, gelingen Gespräche wesentlich leichter! 
Wenn ich z. B. von einer Referendarin gefragt werde, warum ihre Gelenkstellen-
moderation (die Überleitung zwischen zwei Unterrichtsphasen) immer so kom-
pliziert ist, dass die Unterrichtseinheit aus zeitlichen Gründen nicht mehr zum 
intendierten Ziel führen kann, lässt sich die Frage nicht isoliert von der sonstigen 
Stundenplanung und -moderation betrachten. Insofern fließt auch immer der As-
pekt der Unterrichtsgestaltung mit ein.  

Wie Sie den Band nutzen können

Das Buch ist so angelegt, dass Sie es sukzessive von vorne nach hinten durcharbei-
ten können, aber nicht müssen.  Vielleicht haben Sie Lust, pro Tag oder Woche 
einen Tipp zu lesen und zu diesem Zeitpunkt als Übungsschwerpunkt festzulegen. 
Oder aber Sie wählen anhand der Überschriften für Sie aktuell relevante Themen 
bzw. Tipps heraus. Dabei sorgen Querverweise innerhalb der Tipps für eine Ver-
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netzung des Wissens. Allerdings konnte ich die ein oder andere Wiederholungen 
nicht vermeiden, manche wollte ich aus didaktischen Gründen nicht. Gerne lese 
ich von Ihren Erfolgen und Erfahrungen, um meinen Blick zu weiten und von Ih-
rer Kompetenz zu lernen. Ich freue mich auch, wenn Sie mich auf »blinde Flecken« 
meiner Darstellung aufmerksam machen: BastianBeckerOnline@gmx.de 

Ihr Bastian Becker
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1. Tipp: 

»Ich sehe was, was du nicht siehst« –
Informationsverarbeitung: Verstehen Sie, 
wie Menschen Sinn konstruieren und damit 
Botschaften verarbeiten.

In den ersten Tipps nehme ich Sie mit in die Welt der Kommunikationstheorie, 
-psychologie und -philosophie. Ich erachte ein grundlegendes theoretisches Ver-
ständnis von Kommunikation als unerlässlich für alle praktischen Aspekte der Ge-
sprächsführung und des Unterrichtsgesprächs. Mit diesem Hintergrundwissen 
werden Sie die darauffolgenden Tipps noch gewinnbringender nutzen können. 
Und natürlich liegt auch hier ein Fokus auf den praxisrelevanten Aspekten der 
verschiedenen Theorien. 
Die philosophische Schule des Konstruktivismus geht davon aus, dass wir als 
Menschen keinen unmittelbaren Zugang zur Realität haben. Unsere Sinne über-
mitteln unserem Gehirn den meisten gängigen Theorien zufolge Informationsda-
ten, die aufgrund ihrer schieren Menge gefiltert und anhand individueller Merk-
male verarbeitet werden müssen. Kein Mensch verfügt somit über ein vollständiges 
Bild von dem, was man gemeinhin als Wirklichkeit bezeichnet. Vielmehr konstru-
iert jedes Individuum anhand der reduzierten eingehenden Daten das eigene Bild 
von der Realität selbst, indem es größtenteils unbewusst Daten miteinander in 
Beziehung setzt, interpretiert und bewertet. 

Unsere Sinne nehmen physikalische Ereignisse (bspw. akustische oder optische 
Signale) auf, wobei diese keinen Sinn an sich haben, ein Klopfgeräusch ist bspw. 
zunächst einfach nur ein Geräusch. Diese Sinnesreize (also u. a. Klänge, visuelle 
Reize, Worte, Gerüche) wiederum werden intern verarbeitet, indem bereits vor-
handene innere Wissensbestände aktiviert und mit den neu eingegangenen Reizen 
in Verbindung gesetzt werden: Wir bringen das Geräusch mit unserem Vorwissen 
in Zusammenhangen und deuten es je nach Kontext und kulturellem Hintergrund 
als höfliches Klopfen an der Tür oder als ärgerliche Störung. Der Empfänger des 
Signals reichert die an sich bedeutungslosen Signale unter Rückbezug auf sein 
Vorwissen und unter Einbezug der Bedeutungskontexte überhaupt erst mit Sinn 
an. Wären wir mit der Konvention des Anklopfens nicht vertraut, würden wir die-
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ses Geräusch nicht als höfliche Geste interpretieren, sondern vielleicht als Angriff. 
(Gerhard Roth nennt das Beispiel, dass jemand, der nicht lesen kann und auch 
nicht weiß, was Schrift ist, Schriftzeichen als solche nicht sinnhaft entschlüsseln 
können wird und sie vielleicht nicht einmal von Fliegendreck unterscheiden kann, 
vgl. S. 59, 2009). Ohne Vorwissen entsteht keine Sinnkonstruktion oder zumin-
dest nicht die, die der Sender der Botschaft impliziert hat. Wenn ich beispielsweise 
sage: »Ich gehe in den Wald.«, werden meine Töchter den Satz anders verstehen, 
anders mit Vorwissen in Verbindung bringen und mit anderen Bildern koppeln als 
Sie. Hier muss es für den Moment bei dieser ersten, sehr vereinfachten Kurzdar-
stellung des Konstruktivismus bleiben (in den folgenden Tipps werden wir diesen 
Aspekt vertiefen). Der Konstruktivismus wird uns immer wieder begegnen oder 
sogar durchweg begleiten, denn er hat unmittelbare Implikationen für unsere 
Kommunikation und damit auch für unser Verhalten im Unterricht. 
Diese Grundannahmen des Konstruktivismus lassen sich nun auf kommunikative 
Prozesse übertragen. Kommunikation wird meist stark vereinfacht anhand einer 
Variante des »Sender-Empfänger«-Modells erklärt, demzufolge eine Botschaft / 
ein Inhalt / eine Information als drittes Element in Form sprachlicher Zeichen 
zwischen mindestens zwei Menschen gesendet und empfangen wird (bspw. im 
Organon-Modell von Karl Bühler, S. 24). Wir haben also
•	 den Sender einer Botschaft,
•	 den Empfänger der Botschaft,
•	 den Inhalt der Botschaft.

Im Gegensatz zu Sendestationen und Radioempfangsgeräten liegt dabei die Akti-
vität nicht ausschließlich beim Sender. Dort sendet die Station aktiv eine Welle, die 
vom Radio passiv empfangen wird. Wir Menschen sind als Empfänger weniger 
passiv. Auch wenn es uns nicht bewusst ist, geschieht in unseren Köpfen beim 
Zuhören sehr viel. Wir haben bereits gesehen, weshalb Kommunikation nicht ver-
standen werden kann als Eins-zu-eins-Übertragung einer Botschaft (einer Infor-
mation, eines Appells etc.), weil unsere Sinne die Vielzahl der Daten filtern und 
wir aus den eingegangen Daten einen Sinn aktiv konstruieren. Leider wird Kom-
munikation aber im Alltag immer noch mit dem Modell »Sender-Radio« vergli-
chen. Die Probleme, die sich daraus ergeben, sind offensichtlich: Man meint, etwas 
klar gesendet zu haben, und geht davon aus, dass dies eins zu eins beim Empfänger 
angekommen sein müsste – und ist dies nicht der Fall, liegt der Fehler natürlich 
beim Gegenüber. Betrachtet man die tagtägliche Praxis in Schulen und anderen 
Erziehungseinrichtungen, fällt schnell auf, dass sich auch in vermeintlich professi-
onellen Institutionen dieses Fehlverständnis reproduziert und habitualisiert. 

Doch so funktioniert Kommunikation »leider« nicht. Vielmehr »konstruiert« 
der Empfänger die erhaltene Botschaft bzw. den Inhalt einer Nachricht aus dem 
gesendeten (Sprach-)Material vor dem Hintergrund unterschiedlicher Faktoren, 
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die in das Verständnis einer Botschaft einfließen: seine Welterfahrung und -wahr-
nehmung, sein Gemütszustand, die Beziehung zwischen Sender und Empfänger, 
der situative Kontext, die Wortwahl, non- und paraverbaler Aspekte, sein Wis-
sensstand und weitere Informationen. 

Zwei wesentliche kommunikative Fehlannahmen sind dabei scheinbar nicht abzu-
legen, obwohl sie nicht der kommunikativen Realität entsprechen können: 
•	 »Du weißt, was ich weiß!« 
•	 »Wir sehen die Wirklichkeit gleich!«

Keine Person sieht die Welt exakt so wie ihr Gegenüber, keine Person weiß exakt 
dieselben Dinge wie ihr Gegenüber, keine zwei Personen deuten die vielen Infor-
mationselemente in einem Gespräch exakt identisch. Diese Fehlannahmen sind 
verantwortlich für eine Vielzahl an Kommunikationsproblemen und gehören des-
halb weit nach vorne in diesen Band. Verstehen ist in Kommunikationssituationen 
nie so leicht möglich, wie angenommen (»Ich habe es doch klar und deutlich ge-
sagt!«), weil keine Botschaft unverändert »überreicht« werden kann. 

WICHTIG

Keine Botschaft lässt sich so senden, dass sie sich nicht verändert. Eine Botschaft verän-
dert sich im Prozess des Sendens und Empfangens. Das, was beim Gegenüber ankommt, 
ist letztlich das Entscheidende, unabhängig von der ursprünglichen Absicht der senden-
den Person: 
»Die Bedeutung deiner Kommunikation liegt in der Reaktion, die du erhältst!« (kommu-
nikatives Grundmotto)

Wir sollten uns immer klar machen: Die Kongruenz dessen, was Sie ausdrücken 
wollen, und dem, was ankommt, ist das theoretische Ideal – nicht der Regelfall! 
Paul Watzlawick geht sogar so weit, das Missverstehen als Normalfall in Kommuni-
kationssituationen anzusehen. Korrektes Verstehen ist seiner Meinung nach Arbeit. 
»Habt ihr mich verstanden?« – »Ja!« Eine solche kommunikative Transaktion sollte 
uns stutzig machen, denn oft unterliegen Menschen einer Verständnisillusion: 
Wir haben zwar etwas verstanden, ob wir die gesendete Botschaft allerdings exakt 
so verstanden haben, wie das Gegenüber sie verstanden wissen wollte, lässt sich 
ohne Weiteres nicht sagen. Wie wir Verständnis zumindest auf relativer Ebene si-
cherstellen können, wird uns noch weiter unten beschäftigen. Hier geht es für den 
Moment um die Feststellung, wie schwer Verstehen bei näherer Betrachtung ist. 

Auch im Kontext Schule dürfen wir davon ausgehen, dass Wissen nicht eins zu 
eins übertragbar und erlernbar ist, sondern dass es sich beim Lernen immer um 
eine aktive Eigenkonstruktion und -integration in die individuellen Wissensspei-
cher handelt. Neues Wissen wird dabei immer mit Vorwissen verknüpft und vor 
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dem Hintergrund der bisherigen Lebenserfahrungen individuell verstanden bzw. 
mit individuellen Elementen angereichert. Dies hat unmittelbaren Einfluss auf die 
Unterrichtsgestaltung in dem Sinne, dass sie allen Lernenden eine möglichst hohe 
kognitive Aktivierung ermöglichen sollte, damit diese Konstruktion aktiv erfolgt. 
Passiver Wissenstransfer ist dieser Theorie zufolge ausgeschlossen. Neue Informa-
tionen werden immer durch die »Brille« oder den »Filter« der bisherigen Weltkon-
struktion bzw. vor dem Hintergrund der eigenen inneren »Landkarte« wahrge-
nommen (oder eben nicht, wenn das Vorwissen fehlt) und gedanklich so 
modifiziert, dass es individuell wird: Wissen lässt sich nicht »übertragen«, ohne 
dass es sich verändert! Sie kennen sicher das Bild des berühmten »Nürnberger 
Trichters«, das zeigt, wie eine Lehrperson versucht, Wissen über einen Trichter in 
die Köpfe der Lernenden zu schütten. Doch es handelt sich um einen Trugschluss 
zu glauben, dass nur weil etwas gelehrt wurde, es auch gelernt wurde (»Lehr-Lern-
Kurzschluss«). Nur weil Sie etwas gesagt haben oder ein Thema im Unterricht 
»durchgenommen« wurde, ist es noch lange nicht bei den Lernenden angekom-
men. Vielleicht kennen Sie auch den »Hürdenlauf der Kommunikation« frei 
nach Konrad Lorenz:  »Gesagt ist nicht gehört, gehört ist nicht verstanden, ver-
standen ist nicht einverstanden, einverstanden ist nicht behalten, behalten ist nicht 
angewandt, angewandt ist nicht beibehalten.« 

Eine Vielzahl scheinbar wichtiger Informationen zu besprechen, mag uns Lehr-
personen ein gutes Gefühl vermitteln (»Heute haben wir echt viel geschafft!«). In 
vielen Fällen unterliegen wir aber dem sogenannten »Lehr-Lern-Kurzschluss«, 
doch folgt spätestens die Ernüchterung, wenn die Lerngruppe in den Folgestun-
den scheinbar alles vergessen hat oder das besprochene Wissen nicht aktiv nutzen 
kann. Dann macht sich Frust bei den Lehrkräften breit, der nicht selten in die 
Verantwortung der Schülerinnen und Schüler gegeben wird (»Warum habt ihr 
denn alles wieder vergessen? Wir haben das doch letztes Mal alles besprochen!«). 
Dabei ist das Problem zumindest in Teilen durch die Lehrkraft »hausgemacht«, 
weil sie unterschätzt hat, wie wenig sich Informationen verbal »übertragen« las-
sen. Und was ist mit den Lernenden? Auch sie sind frustriert, weil sie eventuell 
neben dem Aspekt, dass sie Lerninhalte vergessen haben, zusätzlich noch mit ei-
nem schlechten Gewissen oder Minderwertigkeitsgedanken klarkommen müssen 
(»Warum habe ich das schon wieder vergessen? Habe ich nicht genug zugehört?«; 
»Ich habe ein Gedächtnis wie ein Sieb!«).

Ich möchte allerdings nicht behaupten, Phasen des Frontalunterrichts oder der 
Direkten Instruktion müssten konsequent vermieden werden. Aus der Lehr-Lern-
Forschung wissen wir, wie wichtig diese als Element der Unterrichtsgestaltung 
sind: Forschungsergebnisse zeigen die hohe Wirksamkeit professionell gestalteter, 
instruktiver Lehrphasen. Sie bedürfen allerdings eines behutsamen und reglemen-
tierten Einsatzes. Reglementiert vor allem hinsichtlich zeitlichen und inhaltlichen 
Umfangs (vgl. Tipp 30). Was bedeutet dies nun für die Unterrichtspraxis?
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Tipp 1

Legen Sie Instruktionen so an, dass sie zum aktiven Mitdenken/Mitarbeiten anregen. 
Eine Erklärung zu geben, reicht in vielen Fällen nicht aus, weil Wissen nicht eins zu eins 
übertragen wird. Es muss dem Gegenüber möglich sein, dieses aktiv zu konstruieren 
und in die eigene Wissensnetze zu integrieren. (Wie das gelingt? Das lässt sich leider 
nicht in einen kurzen Tipp fassen, sondern dieser Aspekt wird in vielen folgenden immer 
wieder aufgegriffen werden. Wichtig ist für den Moment, sich des Umstands bewusst zu 
sein.) 
Schließen Sie an die aktive Konstruktionsphase ein Klärungsgespräch an und bitten Sie 
die Lernenden die Inhalte selbst zu verbalisieren. Sie werden spätestens jetzt erkennen, 
wie sich der Inhalt verändert hat, und können mit der Lerngruppe ein gemeinsames 
Verständnis kommunikativ aushandeln (vgl. Tipp 6, systemtheoretisch spricht man von 
einer strukturellen Kopplung).
Herbert Gudjons empfiehlt in diesem Sinne einen »integrierten Frontalunterricht« 
(S. 24ff., 2011) der instruktive Phasen einbindet in ein Gesamtkonzept aus aktiven Verar-
beitungsphasen (z. B. mittels kooperativer Lernformen). Kooperative Lernformen kön-
nen sich wunderbar an Phasen klarer Direkter Instruktion1 anschließen, wobei frontalen 
Phasen die Funktion der notwendigen Klärung und Strukturierung der Erarbeitung zu-
kommen können.

1	 Ich beziehe mich auf das Unterrichtskonzept der Direkten Instruktion und schreibe sie deshalb 
groß. Das wird folgend immer wieder geschehen, wenn ich mich auf definierte Unterrichtskon-
zepte beziehe, also wundern Sie sich bitte nicht, wenn ich Kooperatives Lernen, Sprachsensiblen 
Unterricht etc. so schreibe, wie ich es schreibe. Sie können daran erkennen, dass ich mich auf 
feststehende Begriffe und entsprechend definierte Konzepte beziehe. 
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2. Tipp: 

»Ich habe es doch klar und 
deutlich gesagt« –
Verstehen Sie das mehrseitige Wesen 
von Kommunikation

Schon recht früh in unserem Leben lernen wir zu kommunizieren – leider nicht 
unbedingt so, dass die Kommunikation auch immer gelingt. Wir sind zwar kom-
munikative Wesen, wissen aber nicht so recht, was gelingende Kommunikation 
eigentlich ausmacht. Aussprache, Satzbau, Ausdrucksweise unterliegen jahrelang 
dem unmittelbaren Feedback der sozialen und medialen Umgebung, gelingende 
Kommunikationsmuster aber können wir uns von unserer Umwelt nur abschau-
en, wenn wir das Glück haben, auf gute Vorbilder zu treffen. Die Schuld für Miss-
verständnisse, Streit und Fehlkommunikation suchen wir daher oft beim Gegen-
über. Auch Lehrpersonen werden zu wenig und oft nur theoretisch geschult in 
grundlegender Kommunikationspsychologie und Rhetorik.

»Wenn wir fünf Jahre alt sind, haben wir wahrscheinlich eine Millionen Erfah-
rungen gemacht, was die Kommunikation anbelangt. (…) Wenn wir keine über-
aus ungewöhnlichen Erfahrungen haben, werden jene Ideen zu festen Führern 
für den Rest unseres Lebens werden. Sobald einer merkt, dass seine ganze Kom-
munikation erlernt ist, kann er sich daran machen, sie zu ändern, wenn er es 
will.« (Virginia Satir 2018, S. 52)

Hinsichtlich des Verstehensprozesses hat sich in der pädagogischen Ausbildung 
mittlerweile Friedemann Schulz von Thuns Erkenntnis zur vierseitigen Nachricht 
als kanonisches Wissen mehr oder weniger durchgesetzt. Demzufolge hat jede 
Nachricht, selbst ein Schweigen, vier Seiten, die mehr oder weniger eindeutig und 
bewusst transportiert werden (bekannt etwa unter den Begriffen »Vier-Oh-
ren-Modell«, »Kommunikationsquadrat«, Schulz von Thun, Bd. 1, S. 44ff.).

WICHTIG 

•	 Sachinhalt: Worüber ich informiere (die kognitiv-rationale Ebene, die den reinen In-
formationswert beinhaltet)
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•	 Selbstkundgabe/Selbstoffenbarung: Was ich von mir selbst kundgebe (kann als 
Ich-Botschaft formuliert werden)

•	 Beziehungshinweis: Was ich von dir halte (kann als Du-Botschaft formuliert werden) 
und wie wir zueinanderstehen (entsprechend: Wir-Botschaft)

•	 Appell: Wozu ich dich veranlassen möchte (ein mehr oder weniger offener Imperativ)

Betrachten wir die vier Seiten, die der Titel dieses Tipps, »Verstehen Sie das mehr-
seitige Wesen von Kommunikation«, in sich trägt:
•	 Sachinhalt: Hinter dem Thema »Kommunikation« steckt mehr, als es zunächst 

den Anschein macht. Es ist wichtig, dies zu verstehen. 
•	 Selbstkundgabe: Mir ist es als Autor wichtig, mein Wissen zur Kommunikation 

im Lehrberuf zu teilen. 
•	 Beziehungshinweis: Sie haben sich für dieses Buch entschieden, weil Ihnen das 

Thema »Kommunikation« ebenfalls am Herzen liegt, und sich damit für einen 
wichtigen Entwicklungsschwerpunkt entschieden. Das freut mich. Wir arbeiten 
gemeinsam an diesem Thema. 

•	 Appell: Nehmen Sie diesen Hinweis bitte ernst! 

Das Wissen um die vier Seiten einer Nachricht ist allerdings meist nur als deklara-
tives (theoretisches) Wissen verfügbar und erhält nicht genug Relevanz auf der 
prozeduralen (also Handlungs-)Ebene. Das ist auch nicht verwunderlich. Wissen 
ist in den seltensten Fällen tatsächlich handlungsleitend. Damit Wissen in Hand-
lungen überführt wird, bedarf es (a) eines expliziten Vorsatzes, (b) dem Wissen, 
wie es angewendet werden kann, und (c) meist auch noch eines gezielten Trai-
nings.2 

Das Vier-Seiten-Modell kann dabei helfen, gescheiterte Kommunikation zu 
analysieren. Manchmal eskalieren scheinbar sachliche Diskussionen und man 
wundert sich darüber, woher plötzlich die emotionale Spannung gekommen ist. 
Meist findet dann ein »Stellvertreterkrieg« auf der Sachebene statt, d. h. es geht nur 
vordergründig um die Sache, in Wirklichkeit liegt das Problem aber auf der Bezie-
hungsebene. Es kann sein, dass Sie eine reine Sachinformation senden wollten, 
beim Gegenüber aber eine negative Beziehungsbotschaft herausgehört wurde. 
Wahrgenommene, negative Botschaften auf der Beziehungsebene überlagern in 
der Regel die Sachinformationen, verschleiern, verzerren oder vernebeln diese. 
Sachinformationen werden nicht mehr klar und »rein« wahrgenommen. Wir sind 
dann gefangen in einer Art »psychologischem Nebel« (Vera Birkenbihl 
2018a. S. 167ff), der verhindert, dass wir klar und vollständig hören und sehen, 

2	 Wie lang der Weg vom Wissen zum Handeln ist, wurde über Jahrzehnte von Diethelm Wahl 
erforscht, der sich in diesem Bereich verdient gemacht hat und deshalb hier besonders erwähnt 
werden soll. 
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was unser Gegenüber uns eigentlich vermitteln will. Auch werden dann Äußerun-
gen im Rückblick extrem verzerrt erinnert werden. 

Das Vier-Seiten-Modell ist ein Kerninstrument für Kommunikationsprofis und 
kann helfen, sich der Verantwortung für das eigene »Senden« gewahr zu werden 
und die Klarheit der eigenen Botschaft zu reflektieren. Benedikt Held plädiert da-
für, dass wir uns als professionelle Kommunikatoren dieses Umstandes bewusst 
und zu bewussten Gestaltern der Beziehungsebene werden, denn: »Kommunika-
tion erschafft soziale Realität!« (S. 30) 

Tipp 2

Behalten Sie bitte stets in Erinnerung: Es gibt keine rein sachlich-informativen Aussa-
gen. Das Entschlüsseln der verschiedenen Seiten einer Nachricht sowie die Übertragung 
des Wissens in die Praxis müssen geübt werden:
Üben Sie das Dekodieren von Aussagen mittels des Vier-Seiten-Modells, indem Sie auf 
einem Blatt die Kernaussage eines (Konflikt-)Gesprächs in die Mitte schreiben und die 
vier Seiten dazu ausformulieren: Was ist der Sachinhalt der Aussage, welche Selbstof-
fenbarung ist enthalten, welche Hinweise auf die Beziehung zwischen Sender und Emp-
fänger lassen sich rauslesen und welcher Appell ist mit der Aussage verbunden? Viel-
leicht fällt Ihnen dann auf, was das Gegenüber herausgehört haben könnte und warum 
ggf. die Situation eskaliert ist. Besonders für die Nachbereitung, etwa wenn es mal nicht 
geklappt hat und es offensichtliche Missverständnisse gab, kann als erster Schritt das 
Modell herangezogen werden. 
Für Ihre Unterrichtspraxis ist es wichtig, das Wissen auch in Handeln zu überführen. 
Folgendes hilft Ihnen dabei: Fassen Sie ausdrücklich für sich den Vorsatz, theoretische 
Kenntnisse zum Wesen der Kommunikation (Sender-Empfänger-Modell, Verstehen als 
Eigenkonstruktion, die vier Seiten einer Nachricht etc.) in Ihre Unterrichtspraxis zu im-
plementieren, indem Sie sich stets bewusst machen, dass Verstehen nicht selbstver-
ständlich ist und es eine aktive Konstruktionsleistung des Gegenübers ist, Ihre Botschaft 
zu begreifen. Unterstützen Sie dabei! Dazu werden Sie im Folgenden viele PraxisTipps 
erhalten. 
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3. Tipp: 

»Kann es sein, dass du etwas 
Anderes meinst, als du sagst?« – 
Nutzen Sie das Vier-Seiten-Modell, um Aussagen 
besser zu verstehen

Das Vier-Seiten-Modell und dessen optische Darstellung als Kommunikations-
quadrat kann ein wichtiges »Tool« sein, wenn es darum geht, das Gegenüber bes-
ser zu verstehen. Oft liegt die wirkliche Bedeutung nicht auf der offensichtlichen 
Ebene (bspw. der Sachbotschaft), sondern auf den eher latent mitschwingenden 
Ebenen (also impliziten Ich-, Du- und Wir-Botschaften bzw. einem unausgespro-
chenen Appell).

Ich gebe Ihnen ein Beispiel aus dem schulischen Kontext: Ein rotzig dahinge-
worfenes »Müssen wir den Text jetzt auch noch lesen?!« muss nicht Ausgangs-
punkt eines Konfliktes zwischen Lernenden und Lehrperson sein, sondern kann 
verstanden werden als 
•	 Selbstoffenbarung (»Ich bin durch die vielen Texte überlastet.«),
•	 Beziehungsbotschaft (»Wir wollen doch gemeinsam gelingenden Unterricht 

praktizieren. Du könntest dir mehr darüber bewusstwerden, wie ermüdend dei-
ne Unterrichtsgestaltung ist.«), 

•	 Appell (»Bitte wechsle doch einmal das Medium oder die Methode.«). 

Das Vier-Seiten-Modell kann also nicht nur herangezogen werden, um das eigene 
»Senden« bewusst zu gestalten bzw. zu reflektieren, sondern auch um Botschaften 
des Gegenübers zu dekodieren. Friedemann Schulz von Thun nennt dies den »vi-
erohrigen Empfänger«, denn jeder Mensch empfängt alle vier Seiten einer Aussa-
ge. Individuell kann es dabei Präferenzen geben: Kennen Sie Menschen, die auch 
bei sachlichen Aussagen Appelle heraushören oder sich persönlich angegriffen 
fühlen? Letztere haben vielleicht ein besonders ausgeprägtes »Beziehungsohr«. 

WICHTIG

Inwiefern hilft Ihnen das Kommunikationsquadrat also? Sie können retrospektiv eine 
problematische Situation analysieren. Dadurch gewinnen Sie:
•	 Selbstklärung: Was habe ich in erster Linie gehört? Warum habe ich reagiert, wie ich 

reagiert habe? Wie sieht es bei meinem Gegenüber aus? 
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•	 Distanz: Wie kann ich die Situation noch einmal anders verstehen, als ich sie in der 
Situation selbst gedeutet habe?

•	 Klärung der Situation: Kann ich im Nachhinein die Situation bereinigen, indem ich 
meinem Gegenüber offenlege, was ich verstanden habe? Kann ich nochmal nachfra-
gen, wie es eigentlich gemeint war?

In oder nach problematischen Situationen ist es in der Regel konstruktiver, Nach-
richten analytisch auf ihre vier Seiten hin abzuklopfen, anstatt sich emotional in 
eine Eskalation ziehen zu lassen oder sie gar selbst zu befeuern. Aussagen können 
als Selbstkundgaben oder Appelle identifiziert und damit zu einem wertvollen 
Feedback werden. Die Beziehungsebene nimmt so weniger Schaden, weil sich das 
Gegenüber ernstgenommen fühlt und der Konflikt ausbleibt. 

Im Zweifelsfall sollten Sie eine Aussage des Gegenübers in erster Linie als Selb-
stoffenbarung verstehen, bevor es zum Konflikt kommt, weil man sich durch eine 
vermeintliche Du-Botschaft angegriffen fühlt. Bezogen auf das oben genannte Bei-
spiel bedeutet dies, Sie verstehen »Müssen wir diesen Text jetzt auch noch lesen?« 
als Selbstoffenbarung des Lernenden: »Ich bin durch die vielen Texte überlastet.« 
und reagieren entsprechend verständnisvoll. Statt eines Konfliktes kann sich ein 
konstruktiver Diskurs entwickeln:
•	 Dies stärkt bei den Lernenden das Gefühl sozialer Eingebundenheit, weil die 

Lernenden respektiert werden, indem sie in den Prozess aktiv eingebunden werden.
•	 Ihrem Bedürfnis nach Autonomie wird entsprochen, weil sie mitbestimmen 

können.
•	 Sie machen Selbstwirksamkeitserfahrungen, weil sie Ideen entwickeln und 

einbringen können, auf die die Lehrperson vielleicht nicht gekommen ist. 
•	 Gleichzeitig trägt ein solches Vorgehen zur Weiterentwicklung der Lehrprofes-

sion bei, weil tatsächlich Alternativen entwickelt werden können, auf die die 
wohlmeinende Lehrperson am Schreibtisch nicht gekommen ist.

•	 Auf einer Metaebene gibt die Lehrperson als Modell ein Positivbeispiel, wie 
Gespräche konstruktiv moderiert werden können. 

Tipp 3

Nutzen Sie auch als Empfänger das Vier-Seiten-Modell, um die Nachricht des Senders 
besser zu verstehen. Sie können so die Gesprächssituation besser analysieren, Distanz 
gewinnen und Ihrer Reaktion auf den Grund gehen. Hilfreich in der Interaktion mit dem 
Sender kann hierbei sein:
•	 Fragen Sie zurück, wie die Aussage gemeint war: »Kann es sein, dass du XY meinst?« 
•	 Spiegeln Sie, wie Sie die Aussage verstanden haben: »Ich verstehe deine Aussage so, 

dass…« 
•	 Beziehen Sie das Gegenüber respektvoll ein: »Hast du einen Alternativvorschlag?«. 
•	 Verstehen Sie im Zweifel (kritische) Aussagen der Lernenden als Selbstoffenbarung, 

um nicht unmittelbar in den Konflikt mit dem Sender zu treten.
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4. Tipp: 

»Ich glaube, ich habe mich falsch 
ausgedrückt!« – 
Seien Sie sich dessen bewusst, dass sich 
Kommunikationsebenen widersprechen können

Wie wir gesehen haben, ist Kommunikation nicht so eindeutig, im Sinne von ein-
seitig im wahrsten Sinne des Wortes, wie man unreflektiert meinen könnte. Wenn 
Kommunikation scheitert, kann dies u. a. daraus resultieren, dass sich unterschied-
liche Kommunikationsebenen widersprechen und den Empfänger damit in eine 
Unsicherheit treiben, die für den Sender deshalb nicht nachvollziehbar ist, weil für 
ihn die primäre Botschaft klar ist. Der Sender wiederum ist der Meinung, er habe 
seine Botschaft klar gesendet, und ist frustriert, weil der Empfänger nicht wie ge-
wünscht reagiert – der Empfänger ist irritiert, wie er die Botschaft zu verstehen hat.

Tipp 4

Achten Sie darauf, dass Ihre Botschaft in dem Sinne eindeutig ist, dass möglichst viele 
Ebenen miteinander übereinstimmen. 

Anhand der vier folgenden Beispiele mit Hilfsfragen führe ich den Tipp näher aus. 
•	 Doppelbindung: Unter einer »Doppelbindung« oder »double bind«-Situation 

wird eine kommunikative Situation verstanden, in den sich zwei Ebenen wider-
sprechen und der Empfänger deshalb nicht weiß, auf welche Ebene reagiert wer-
den soll. 

	– Beispiel: »Nein, geh ruhig raus. Wenn du meinst, das ist der richtige Weg, 
besser in der Schule zu werden …« Hier schwingen zwei Botschaften mit: »Ja, 
geh raus« und »Nein, geh auf keinen Fall raus, das ist eine dumme Idee«. Wel-
che Botschaft ist die tatsächliche? Für uns Erwachsene ist das scheinbar banal, 
für Heranwachsende schon weniger – und je nachdem wie missverständlich 
die rahmende Situation, die Beziehung und die sonstige Grundkonstellation 
sind, wird die Kommunikation unklarer und unklarer.

•	 Unklare Appelle: Friedemann Schulz von Thun bezeichnet offene Appelle, die 
keine verurteilenden Beziehungsbotschaften mit sich bringen (also keine urtei-
lenden Du-Botschaften), als »Heilmacher einer kranken Kommunikation«, weil 



Körpersprache 

und Ausstrahlung
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»Hier stehe ich und kann nicht anders …« –
Nutzen Sie Ihren Körper als Kommunikationswerkzeug 

7. Tipp: 

Seit Jahrzehnten geistert der Mythos durch die Welt der Kommunikation und 
Rhetorik, dass nur sieben Prozent einer Botschaft durch die verbalen Botschafts-
elemente entstünden (Paul Watzlawick nennt diese Anteile die digitale Kommu-
nikationsebene, S. 58ff., 2000) und 93 Prozent durch para- und nonverbale Kom-
munikationsanteile transportiert würden (er nennt diese Ebenen die analoge 
Kommunikation). Es ist zwar richtig, dass die analoge Ebene die Botschaft ent-
scheidend beeinflusst bzw. das Verständnis dieser Botschaft prägt, diese genauen 
Zahlen, die einer Studie von Albert Mehrabian entnommen wurden, wurden aller-
dings völlig aus dem Kontext gerissen und entziehen sich seitdem beharrlich den 
Versuchen der Richtigstellung durch den Studienautor selbst. Solch verallgemei-
nernde Aussagen sind viel zu simpel, um der Komplexität von Kommunikation 
gerecht zu werden. Welche Ebene die bedeutsamere ist, bestimmt vor allem der 
Kontext (Benedikt Held, S. 19). 

Diese kleine Klärung vorab soll jedoch nicht den Eindruck erwecken, die Kör-
persprache sei zu vernachlässigen. Ganz im Gegenteil: Wir Menschen sind »visu-
elle Tiere« und von klein auf trainieren wir die Entschlüsselung körpersprachli-
cher Signale. Diese sind teilweise kulturabhängig, teilweise jedoch anthropologische 
Konstanten, wozu etwa Mikroexpressionen zählen: Menschen sind sehr gut dar-
in, unbewusst allgemeinmenschliche Gefühle zu lesen. Ein falsches Lächeln bspw. 
wird von vielen Menschen als ein solches erkannt. Das liegt daran, dass sogenann-
te Mikroexpressionen im Gesicht zu sehen sind, die blitzschnell und unwillkürlich 
ablaufen und deshalb auch kaum unterdrückt werden können (was Paul Ekman 
intensiv erforscht hat; 1989). Kulturell variieren Gefühlsausdrücke teilweise dras-
tisch. Mikroexpressionen zeigen sich aber universell, also unabhängig von der kul-
turellen Zugehörigkeit: Freude, Zorn, Verachtung, Angst, Ekel, Trauer und Über-
raschung lassen sich mit einem geschulten Auge ablesen (Sie finden online unter 
dem Stichwort »Mikroexpressionen Test« schnell Trainingstests, die ich Ihnen 
wärmstens empfehle). 
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Unser Körper gibt auch viele Hinweise über die Glaubwürdigkeit von Aussagen: 
Wir können Botschaften vor allem dann wirkungsvoll vermitteln, wenn wir selbst 
an ihre Korrektheit glauben. Im Umkehrschluss entlarvt Sie Ihr Körper oft dabei, 
wenn Sie Botschaften vermitteln wollen, an die Sie nicht wirklich glauben. Sie wir-
ken dann inkongruent. Wenn sich verbale und non-verbale Botschaften wider-
sprechen, dann wird auf die »Körperbotschaft« reagiert. Ich kann hundert Mal 
sagen, dass ich es ernst meine. Wenn mein Körper das nicht auch signalisiert, wird 
es nicht so schnell zur gewünschten Reaktion kommen. Eine Frage, die von einem 
Nicken Ihrerseits begleitet wird, wird wesentlich wahrscheinlicher bejaht. Inkon-
gruente, also uneinheitliche Körpersprache kann eine an sich verbale Aussage hin-
gegen konterkarieren: Ein Lob (»Das hast du gut gemacht!«) wird völlig anders 
verstanden, wenn Sie dieses mit verschränkten Armen, zusammengezogenen Au-
genbrauen und einem ärgerlichen Tonfall äußern.

»Deine Taten sind so laut, ich kann deine Worte nicht hören.« (Birkenbihl 2019, 
S. 82)« 

Tipp 7

Einige wichtige Empfehlungen im Hinblick auf «Körperbotschaften«: 
•	 Schärfen Sie Ihre Wahrnehmung für Ihre eigene Körpersprache, indem Sie bewusst 

auf Ihren Körper in kommunikativen Situationen achten oder diese gar vor dem Spie-
gel üben. Auch kann es hilfreich sein, über Videografie oder kollegiale Hospitation die 
eigenen blinden Flecken in der non-verbalen Kommunikation aufzudecken und die 
Wirkung auf Mitmenschen zu überprüfen.

•	 Bemühen Sie sich stets um Kongruenz zwischen verbaler und non-verbaler Kommu-
nikation. Eine Hilfsfrage zur Selbstüberprüfung ist: »Unterstützt meine Körperspra-
che meine Kernaussage in kongruenter (also stimmiger) Weise?« Wenn mein Körper 
andere Signale sendet als mein Mund, wird die »Körperbotschaft« als die eigentliche 
angesehen. 

	– Hier ein Beispiel, wie die Aufforderung zum konzentrierten Arbeiten durch das eige-
ne Handeln und die damit einhergehende Körpersprache konterkariert wird. Verbal 
wird der Appell zur Konzentration gesendet: »Seid ruhig und konzentriert euch auf 
die Aufgabe!« Die körpersprachliche Ebene sendet andere Signale: »(Zur ganzen 
Klasse) Konzentriert euch jetzt doch einmal auf die Aufgabe! – (Wendet sich einem 
Schüler zu) – Karl, hast du schon… – (Unterbricht sich selbst mitten im Satz und 
fängt auf einmal an, hektisch auf dem Lehrerpult herumzusuchen) – Ich, jetzt habe 
ich noch was vergessen… – (wühlt in der Lehrertasche) – Ali, hast du die Unterschrift 
deiner Eltern mit? – (dreht sich zur Tafel und wischt ein falsch geschriebenes Wort 
aus, um es zu verbessern) usw.« Vielleicht kennen Sie auch solche Lehrpersonen, die 
sich dann auch meist wundern, warum eine Lerngruppe gerade bei ihnen immer so 
chaotisch ist…
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Die Haltung unseres Körpers überträgt sich auf unseren Geisteszustand und um-
gekehrt. Viele wechselseitige Effekte wurden gut erforscht und werden bspw. in 
Rhetoriktrainings oder Charisma-Coachings gezielt eingesetzt. Hier einige exem-
plarische Beispiele:
•	 Wer immer gebeugt und mit hängenden Schultern herumläuft, macht sich nicht 

nur kleiner, er fühlt sich auch so. Über die bewusste Änderung der Körperhal-
tung können wir Einfluss auf unsere Gefühlslage erhalten: »Tu so, dann wirst du 
so!« (Amy Cuddy, gefunden bei Gallo, S. 97).  

•	 Sie wollen zuverlässig wirken? Dann tun Sie einfach für eine Zeit lang körper-
sprachlich so, als wären Sie dies, und beobachten Sie, was dies mit Ihren Gefüh-
len macht. Zur Übung empfiehlt Amy Cuddy sogenannte »Siegerposen«: Beine 
halb breit gespreizt im festen Stand, Hände in die Seite, selbstbewusstes gereck-
tes Kinn, gerader Rücken usw. – all dies kann eine innere Haltung des Selbstver-
trauens begünstigen. Manche Kommunikationstrainer empfehlen, etwa bei 
Lampenfieber oder vor wichtigen Auftritten bewusst für einige Minuten eine 
Siegerpose im stillen Kämmerchen einzunehmen, um positive Energie zu tan-
ken. Wer mehr lächelt, fühlt sich auch glücklicher. Lächeln sorgt für gute Laune.

Anthony Robbins weist darauf hin, dass wir emotionale Reaktionsmuster auch auf 
physiologischer Ebene antrainieren, was uns leider nur selten bewusst ist (vgl. 
S. 165ff.). 
•	 Ein Reiz löst bei uns ein bestimmtes körpersprachliches Muster aus und die 

daraufhin eingenommene Körperhaltung beeinflusst wiederum unsere Gefühle 
mit. 

	– Beispiel: Fühlen Sie sich herausgefordert, kann es sein, dass Sie erlernt haben, 
Ihr Kinn nach oben zu recken. Dies kann auch innerlich aggressionsauslö-
send wirken. Wenn Sie zukünftig anders reagieren bzw. sich anders fühlen 
wollen, kann es hilfreich sein, bewusst eine andere Körperhaltung einzuneh-
men, um die innere Aggression nicht aufkommen zu lassen (bspw. sich be-
wusst zurücklehnen und lächeln). Je öfter Sie die andere Körperhaltung ein-
nehmen, desto stärker habitualisiert sich diese und aktiviert sich zunehmend 
auch unbewusst in den entsprechenden Situationen. 
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