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Hinleitung zum Thema – Vorwort 

„Ich heiße Sie herzlich willkommen 
...“ 

„Habe keine Angst vor Perfektion.                         
Du erreichst sie nie.“ 

Salvador Dali, span. Maler  
(1904 - 1989) 

„... zu unserer heutigen Gesprächsrunde.“ 
„Jeden Tag treffen sie sich aufs Neue, die Zeitdiebe und Selbstdarsteller, 

die Nörgler und die Schweiger. Bei Kaffee und Keksen fühlen sich die 

einen wichtig – und die anderen sind schwer genervt.  

Doch die Wahrheit ist: Viele Treffen sind komplett überflüssig. Warum 

will dennoch niemand daran rütteln?“ So titelt die Süddeutsche Zeitung 

am 14./15.12.2013.  

Wir rütteln daran! Denn: Wir reden miteinander und wir reden zu ande-

ren. Wir sprechen, diskutieren, tragen vor, kommunizieren, diskutieren 

und so weiter und so weiter.  

Hören wir auch einander zu? „Klar“, mögen Sie sagen, „höre ich auch 

meinem Gesprächspartner zu. Sonst wüsste ich ja gar nicht, was ich dem 

anderen entgegnen soll.“  

Also scheint das Zuhören ein elementarer Teil einer Kommunikation zu 

sein. Wir setzen dabei Stillschweigen voraus, damit die Kommunikation 

auch einen Erfolg im weitesten Sinne erzielen kann.  

Im vorliegenden Buch wird gezeigt, wie Gesprächsrunden optimal zu mo-

derieren sind, wie Interviews zielorientiert umgesetzt werden können. 

Natürlich bleibt es nicht aus, den Bereich der Manipulation in diesem Zu-

sammenhang zu betrachten.  

In dem Moment, wenn Sie, liebe Leserin, lieber Leser, erkennen, wie ma-

nipuliert werden kann, sehen Sie auch, wie Sie sich gegen Versuche der 

Manipulation wehren können. 
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Wir betrachten auch Gesprächsrunden und Dialoge verschiedener Art. In 

der Regel wird unterstellt, dass einige Menschen zusammentreffen, um 

sich auszutauschen. Um ihre Meinung darzustellen und – im positiven 

Sinne – zuzuhören, was der Gesprächspartner zu sagen hat. 

Manch ein Gesprächspartner hat sich als Ziel gesetzt, möglichst viel ei-

gene Meinung zu vermitteln, ohne auf die Ideen oder Einwände anderer 

Rücksicht zu nehmen.  

Wer am lautesten schreit, muss noch lange nicht recht haben. Und wer 

die meisten Redebeiträge bringt, muss nicht zwangsläufig die besten 

Ideen sein Eigen nennen.  

Es ist ohne weiteres denkbar und auch deshalb anzunehmen – und sogar 

richtig –, dass auch ruhigere Gesprächspartner, die sich nicht stark arti-

kulieren können oder wollen, brillante Gesichtspunkte in eine Gesprächs-

runde bringen können. 

Damit die Aktiven beruhigt und die Passiven gestärkt werden können, 

wurde die Position des Gesprächsleiters beziehungsweise der Gesprächs-

leiterin eingeführt. Diese Person hat einige – entscheidende – Aufgaben 

in seriösen Gesprächsrunden zu übernehmen.  

Deshalb werden wir uns der Aufgabe dieser Person widmen, wobei wir 

meistens von einem Moderator beziehungsweise einer Moderatorin aus-

gehen.  

Neben dem Standardwerk des Autors ‚Lebhafte Körpersprache‘, das 

schwerpunktmäßig auf nonverbale Kommunikation ausgerichtet ist, so-

wie dem Buch ‚Reden ist Silber’, in dem überwiegend dem gesprochenen 

Wort während einer Präsentation oder eines Vortrags Rechnung getragen 

wird, liegt im vorliegenden Buch der Schwerpunkt auf der Art und Weise, 

wie in einer Gesprächsrunde miteinander kommuniziert wird. 

Diese Person achtet nicht nur auf das gesprochene Wort, sondern auch 

auf das ‚Drumherum’. Geschulte Moderatoren werden dieses Wissen be-

rücksichtigen.  

 



Auszug aus 

Moderation ist Gold 2100 

von Horst Hanisch

Hinführung zum Thema – Vorwort  

 

13 
Sie werden auch die räumlichen Gegebenheiten entsprechend der Ziel-

setzung herrichten (lassen), und sie werden auf die sozialen Strukturen 

der Gesprächsteilnehmer untereinander Rücksicht 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 Einwänden oder sogar unprofessionellem Verhalten um?  

Da wir uns thematisch im zwischenmenschlichen Bereich bewegen, mö-

gen mir die Leserin und der Leser es nachsehen, wenn ich auf den einen 

oder anderen Punkt ausführlicher eingehe und dadurch das eine oder an-

dere etwas subjektiv betrachtet erscheinen mag.  

Um trotzdem möglichst viel Objektivität einzubringen, nehme ich mir als 

Autor und Mensch die Freiheit, auf das Wissen und die Erfahrung anderer 

Menschen zurückzugreifen.  

Deshalb nutze ich hier die Gelegenheit, mich bei einigen Menschen auf 

diesem Wege zu bedanken, die mich psychisch und physisch bei der Re-

alisierung dieses Projekts selbstlos unterstützten.  

Ihnen, liebe Leserin, lieber Leser, wünsche ich ein gutes Gelingen bei 

Ihren zukünftigen Vorträgen, Gesprächsleitungen, Moderationen und an-

deren rhetorischen Herausforderungen.  

Auf dass Sie in Zukunft all das, was Sie vermitteln wollen, rhetorisch 

professionell aber doch menschlich und vor allem überzeugend umset-

zen. 

 

Horst Hanisch 
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Kapitel 1 – Wechselwirkung und 
Beeinflussung – Redner und Zu-
hörer beeinflussen einander 

Was A sagt und B versteht  
„Der Spott endet, wo das Verständnis beginnt.“ 
Marie von Ebner-Eschenbach, österr. Erzählerin 

(1830 - 1916) 

„Das habe ich schon tausend mal gesagt 
…“ 
Gesprächspartner in einem Dialog oder in einer Gesprächsrunde beein-

flussen sich gegenseitig. Sie beeinflussen auch den Gesprächsleiter, so 

wie dieser die Gesprächsteilnehmer ständig beeinflusst.  

Deshalb ist es sinnvoll, sich schon im Vorfeld mit seinen Gesprächspart-

nern gedanklich auseinanderzusetzen.  

Das gilt besonders dann, wenn Sie die Rolle der Gesprächsführung über-

nehmen, also die Rolle des Moderators oder der Moderatorin beziehungs-

weise die des Trainers oder des Coaches einnehmen.  

Die Grundhaltung des Präsentierenden  

Die Grundhaltung des Redners zu seinen Gesprächspartnern beeinflusst 

demnach den Ablauf der Gesprächsrunde sehr stark. Erscheint Ihre 

Grundhaltung als überheblich, arrogant, ängstlich, unterwürfig und so 

weiter, werden die Gesprächspartner entsprechend reagieren.  

 

 

 

 

 

 

„Wie Sie in den Wald hineinru-
fen, so schallt es heraus.“ 
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Die korrekte Grundhaltung ist ‚selbstbewusst‘ und ‚gleichberechtigt‘ allen 

Teilnehmern gegenüber.  

Egal ob ein Arbeitssuchender oder ein Professor die Rolle des Gesprächs-

partners übernimmt; für den Moderator sind alle Teilnehmer ‚gleich viel 

wert‘. 

Wechselwirkung untereinander 

Was ist damit gemeint?  

Manche Redner begehen den Fehler, ihre Zuhörer ‚nur‘ als laufende Num-

mern, als austauschbare Einheiten zu sehen. Darin liegt eine große Ge-

fahr.  

Der Teilnehmende ist sensibel. Er spürt genau, wie mit ihm umgegangen 

wird. Entsprechend wird er mit dem Moderator umgehen.  

Sieht der Präsentierende den Gesprächspartner ‚nur als Berufsschüler‘, 

wird dieser den Präsentierenden ‚nur als ‚besserwissenden‘ ‚Be-lehrer‘ 

sehen.  

Das scheint nicht gerade der fruchtbare Boden für eine gute Zusammen-

arbeit zu sein. 

Deshalb der Appell an alle Moderatoren, Gesprächsleiter und Präsentie-

rende: 

„Sehen Sie Ihre Teilnehmer als interessante und interessierte menschli-

che Individuen, die die Energie aufbringen, mit Ihnen zusammen einen 

Teil ihres Lebens zu verbringen und am Ende der Gesprächsrunde mit 

neuen Erkenntnissen nach Hause gehen.“ 
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Bedürfnisse der Zuhörer 
Davon ausgehend, dass jeder Mensch Bedürfnisse hat, ist das bei Ihren 

Teilnehmern ebenso.  

Nach Abraham Harold Maslow (US-Psychologe 1908 – 1970) hat der 

Mensch unten aufgelistete Bedürfnisse (vereinfachte Darstellung).  

Der Mensch hat Motive und Bedürfnisse. Durch die Befriedigung seiner 

Bedürfnisse wird er motiviert.  

Nach Maslow hat die Motivation einen dilatorischen (lat. ‚dilatorius‘ für 

‚aufschiebend‘) Charakter.  

Erst wenn grundlegende Bedürfnisse befriedigt sind, kommt ein nächst-

höheres Bedürfnis in Betracht. Die Bedürfnisse bauen in fünf Stufen auf-

einander auf, wobei zuerst die unterste Stufe 1, dann die Stufe 2 und so 

weiter befriedigt werden muss.  

Hier die Darstellung in der Maslow-Pyramide. 

1. Stufe (unterste Stufe): 

Physische Bedürfnisse/Physiologische Bedürf-

nisse 

 

Dazu gehören: Essen, Trinken, Schlaf, Bewegung, Selbsterhaltung, Se-

xualität, Wärme. 

2. Stufe: 

Sicherheits-Bedürfnisse 

 

Dazu gehören: Materielle Sicherheit, Sicherheit des Existenzminimums, 

allgemeines Schutzbedürfnis, Altersvorsorge, Versicherung, Bedürfnis 

nach stabilen Verhältnissen, Liebe oder Zuneigung im Sinne der Gebor-

genheit. 
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3. Stufe: 

Liebes-Bedürfnisse, Soziale Be-

dürfnisse 

 

Dazu gehören: Zugehörigkeit zu einer sozialen Gruppe oder Gesell-

schaft, Freundeskreis, Verein, Bekanntschaften, Gesellung, Liebe oder 

Zuneigung im Sinne der Zuwendung. 

4. Stufe: 

Wertschätzungs-Bedürfnisse, 

Ich-bezogene Bedürfnisse 

 

Dazu gehören: Bedürfnisse nach dem eigenen Ich, Anerkennung durch 

andere, Status, Macht, Achtung durch andere, Selbstachtung, Selbst-

vertrauen, Geltungsbedürfnis. 

5. Stufe (oberste Stufe): 

Bedürfnisse nach Selbstverwirklichung 

 

Dazu gehören: Bedürfnisse nach dem inneren Ich, volle Entfaltung, 

volle Selbstverwirklichung, Zurückgezogenheit, volle Verwirklichung der 

eigenen Möglichkeiten. 

 

In der 5. Stufe findet sich möglicherweise auch der sogenannte Flow Ef-

fekt, ein blitzartiger Augenblick intensiven Lebens. (Nach dem Kroaten 

Mihaly Csikszentmihalyi [sprich: Tschik-zent-mihai], Happyologe, 1934 – 

2021) 
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Menschliche Bedürfnisse  

Beispiele zur Berücksichtigung der Bedürfnisse:  

Ein Zuhörer kann müde werden und das Bedürfnis nach Schlaf haben. 

Vielleicht hat er auch Hunger und das Bedürfnis nach Nahrungsauf-

nahme.  

In beiden Fällen wird es dem Zuhörer schwerfallen, sich auf die Ge-

sprächssituation zu konzentrieren.  

Da die Bedürfnisse der Zuhörer schwerer wiegen als der Wunsch zuzu-

hören, werden die Zuhörer unaufmerksam, ja, sie werden gegebenenfalls 

den Vortragenden/Präsentierenden sogar stören. 

Deshalb sollte sich der Redner überlegen, welche Bedürfnisse der Zuhö-

rer haben könnte und dem Teilnehmer rechtzeitig die Möglichkeit bieten, 

seine Bedürfnisse zu befriedigen. 

Konkret heißt das zum Beispiel: 

Mögliche Bedürfnisse des Teilneh-

menden: 

 Entsprechende Pausenplanung 

(um Medikamente einzuneh-

men, einen Snack zu genießen, 

jemanden anzurufen). 

 Raumgestaltung (Luft, Licht, 

Sitzordnung und so weiter). 

 Organisatorisches (Wo sind 

Waschräume, Toiletten, wo 

kann geraucht werden, wie 

sind die Spielregeln?). 
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Aus einer Menschenmenge wird eine 
Masse 

„Wenn 50 Millionen Menschen etwas Dummes sagen,  
bleibt es trotzdem eine Dummheit.“ 

Anatole France (François Anatole Thibault), frz. Schriftsteller  
(1844 - 1924) 

Wie die Menschenmasse handelt 
Geht ein Einzelner auf die Straße, um auf eine entsprechende Ungerech-

tigkeit aufmerksam zu machen, riskiert er belächelt zu werden.  

 

 

 

 

 

 

Ist das so?  

Der indische Freiheitskämpfer Mahatma Gandhi (Mohandas ‚Mahatma‘ 

Karamchand Gandhi, 1869 – 1948) mobilisierte im Jahr 1930 etwa 2.500 

friedlich Demonstrierende zur Teilnahme am sogenannten Salzmarsch. 

Viele Mobilisierte machten sich Gedanken – tatsächlich waren bald die 

ersten Auswirkungen zu spüren. Einer allein kann also doch etwas bewe-

gen.  

Erst kommt einer dazu, dann andere; es entsteht eine zählbare Menge 

an Personen. Werden es noch mal mehr, kann die Teilnehmerzahl nur 

noch geschätzt werden. Es wird von Masse gesprochen. 

Falls Sie, liebe Leserin, lieber Leser, vor sehr großer Menschenmenge – 

einer unzählbaren Masse – zu sprechen haben, mögen folgende Hinweise 

Ihr Interesse wecken: 

 

„Als Einzelner kannst du so-
wieso nichts ausrichten.“ 
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Verhalten des Einzelnen in der Masse. 

Die Masse reagiert 

leicht auf Emotio-

nen (Gefühle an-

sprechen). 

 

Je größer die 

Masse, umso einfa-

cher die Diktion 

(die Ausdrucks-

weise) des Spre-

chenden. 
 

Die Masse reagiert 

auf bildkräftige 

Aussagen (anre-

gen). 

 

Die Masse zeigt 

eine geschwächte 

Urteilskraft. 

 

Die Masse zeigt 

deutliche Konformi-

tät (Gruppen-

zwang). 

 

 

 

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

richtig.“

„Wird schon stimmen.“ 

„Das kann ich mir gut vor-
stellen.“ 

„Den verstehe ich. Der 
spricht meine Sprache.“ 

„O, das ist schlimm, da wird 
mir richtig schlecht, wenn 

ich das höre.“ 
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Massenkommunikation 
Wer weiß, wie Massen beeinflusst werden können, hat eine große Macht. 

Die Macht der Manipulation im positiven wie im negativen Sinne.  

Natürlich weiß der Wissende auch, wie er sich gegen diese Manipulation 

wehren kann. 

Die Masse und die Medien 

Der Begriff ‚Massenmedien‘ ist den meisten geläufig, aber nicht eindeu-

tig. Es kann sich handeln um: 

Zeitungen Rundfunk Fernsehen 

Zeitschriften Tonträger Internet 

 

Die mediale und die präsente Masse 

Bei den Massen wird unterschieden zwischen: 

Masse 
 Mediale Masse 

 Präsente Masse  

 

Die mediale Masse bilden zum Beispiel Internet-Konsumenten oder Fern-

seh-Zuschauer, die getrennt die Sendung verfolgen.  

Die präsente Masse bilden die tatsächlich anwesenden Zuschauer, die 

zum Beispiel alle gleichzeitig bei einem Open-Air-Konzert vor Ort sind. 

Die Medien bilden sozusagen die Brücke zwischen dem Ort des Gesche-

hens und der jeweiligen Masse.  

Beeinflussung der Masse 

Um eine Masse zu beeinflussen und deren Interessen zu erreichen, kön-

nen folgende Punkte umgesetzt werden: 
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Grunderregung anregen  Mitleid, Ekel, Freude, Trauer 

 

Mitmenschliche Ansprache wählen 
 Bekannte Persönlichkeit, Me-

dien- oder Internetstar 

 

Ansprechauswahl 

 Was die Mehrheit der Ange-

sprochenen für richtig hält (die 

gängige Meinung), lässt sich 

leicht verstärken. 

 

 

 

 

„Sogar der Rapper stellt 
klar, …“ 

„Ist es nicht schlimm zu sehen, 
wie viele Menschen deswegen 

sterben müssen?“ 

„Schaut euch um, wie viele 
Unterstützer wir für unsere 

Idee gewonnen haben.“ 
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Moralbonus 
 Das Werteempfinden morali-

scher Punkte ist hoch. 

 

 

Massenverhalten 

Was unterscheidet das Verhalten einer Person in ihrem Alltag von ihrem 

Verhalten in einer Masse?  

In der Masse wird die Vernunftsteuerung des Einzelnen durch die kollek-

tive Instinktsteuerung der Masse überlagert.  

Deshalb wird sich der Einzelne in der Masse, zum Beispiel in einer Notsi-

tuation oder unter anderem psychischen Druck, massenkonform verhal-

ten. Damit ist sein Handeln teilweise vorauszusehen. 

Genau das ist der Punkt, der es dem Massenmedien Nutzenden relativ 

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 bewei-

sen. Massen werden emotional aufgeputscht und damit sind sie kaum 

mehr kontrollierbar.  

Entwickelt sich die Masse zum ‚randalierenden Mob‘ ist ein strafgerichtli-

cher Übergriff nur noch ‚einen Steinwurf‘ 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.). 

 

„Wir tun etwas für unsere 
Zukunft.“ 
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So beschrieb es Johann Wolfgang von Goethe in seinem Zauberlehrling, 

in dem ihm seine Besen außer Kontrolle gerieten. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

„Besen, Besen, seid gewe-
sen.“ 
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Sinnvoller rhetorischer Umgang mit dem 
Zuhörer 
Von der Straße und den verzauberten Besen zurück auf die Bühne oder 

in den Vortragsraum. 

Sobald mindestens zwei Personen im selben Raum sind, tritt eine gegen-

seitige Beeinflussung ein. Der Einzelne verhält sich anders, als wäre er 

allein vor Ort. 

Die Art und Weise, wie die präsentierende Person mit dem Zuhörer oder 

den Zuhörern umgeht, entscheidet mit über den Erfolg der Aktion.  

Der Präsentierende hat eine gewisse Macht den Zuhörern gegenüber, die 

er nicht ausspielen sollte. Macht kommt von machen.  

So entscheidet er über den genauen Beginn seiner Aktion, über Unter-

brechungen, über Interaktion und vieles mehr. 

Solange von einer ‚natürlichen Autorität‘ gesprochen werden kann, be-

wegt er sich auf der wünschenswerten Ebene im Umgang mit den Zuhö-

rern.  

Eine trainierte Person kann in ihren Präsentationen und Vorträgen so vor-

gehen: 

Verhalten der prä-

sentierenden Per-

son: 

 Sie bleibt sachlich und fachlich richtig. Das, 

was sie vermittelt, entspricht der gängigen 

Wahrheit.  

 Annahmen sind als solche gekennzeichnet, 

Quellen sind zitierbar. 

 Sie wählt eine klare Sprache und lässt eine 

nachvollziehbare Struktur erkennen.  

 Sie stellt anschaulich, das bedeutet bildhaft 

dar.  

 Alle Sinne werden einbezogen, Beispiele wer-

den aufgezeigt. 
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 Sie baut Spannung auf, was die Neugierde 

beim Zuhörer ansteigen lässt. 

 Sie baut eine Spannungskurve auf und beach-

tet die Mikro-Makroplanung.  

 Die Zuhörer bleiben aufmerksam. 

 Sie wiederholt den Grundgedanken, damit der 

Zuhörer hin und wieder daran erinnert wird, 

weshalb er überhaupt der Rede lauscht. 

 Sie bringt Überraschung ein, um neugierig 

machende Abwechslung in den Ablauf zu brin-

gen. 

 Sie präsentiert abwechslungsreich. 15 bis 20 

Minuten Aufmerksamkeit – zum selben Thema 

– gelten als Maximum für Zuhörer. 

 Sie nimmt eine zeitliche Beschränkung vor. 15 

Minuten spannender Inhalt bringen mehr als 

30 Minuten träges Vortragen.  

 Gegebenenfalls kurze Pausen einlegen. 

 Sie ist positiv und humorvoll gestimmt.  

 Die positive Stimmung überträgt sich auf die 

Zuhörenden. 

 Sie ist hin und wieder witzig und ironisch, al-

lerdings ohne jemandem weh zu tun oder Ta-

bus zu verletzen. 

 Sie baut gegebenenfalls auf eine Moral oder 

einen Appell hin. 

 Sie präsentiert zielorientiert, damit das ge-

steckte Präsentationsziel erkennbar erreicht 

wird.  
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 Sie ist authentisch.  

 Sie ist sich selbst treu und ehrlich. 

 

Das sind überraschend viele Kriterien, die beachtet werden sollten. 

Es zeigt sich, dass es keine Selbstverständlichkeit ist, dass jede präsen-

tierende Person ‚einfach so‘ professionell loslegen kann – und gleichzeitig 

jegliche der Präsentation zutragende Vorgehensweise von Natur aus im 

Blut hat. 

Nein, für eine gute Präsentation erfordert es eine sehr gute Vorbereitung, 

eine ausgeprägte Empathie während des Redens, das Erkennen von Be-

dürfnissen der Teilnehmenden und schließlich auch die Verfolgung des 

Ziels der Präsentation. 
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Kapitel 4 – Vom Monolog über Di-
alog zu Gesprächsrunden – Spre-
chen und Hören  

Authentizität 
„Pflichtbewusstsein vernichtet Selbstbewusstsein.“ 

Paul Richard Luck, dt. Schriftsteller  
(1880 - 1940) 

Ohne ‚Maske‘ auftreten – Sich nicht 
verstellen müssen 
Authentizität – was heißt das? Werden die alten Griechen und die alten 

Römer bemüht, zeigt sich: Das Griechische kennt das Wort ‚authentikós 

für ‚echt‘. Das Lateinische kennt den Begriff ‚authenticus‘, der für ‚ver-

bürgt‘, für ‚zuverlässig‘ steht. 

Ist jemand authentisch, dann ist er ‚echt‘. Er tritt so auf, ‚wie er ist‘. Er 

hat es nicht nötig, sich zu verstellen.  

Zu Beginn des Lebens verhält sich der Mensch unverfälscht. Er ist so, wie 

er ist – also authentisch. Es gibt für ihn noch keinen Grund, sich anders 

zu zeigen, als er empfindet. 

Erst durch den Aufbau des Selbstbewusstseins und durch die Fähigkeit, 

eigenes Verhalten zu reflektieren, ändert sich das. 

Bestimmte Verhaltensmuster zeigen Vor- und Nachteile für das harmo-

nische Zusammenleben in der Gesellschaft. 

Rolle 
Im Leben gibt es genügend Situationen, in denen ein Mensch in eine Rolle 

schlüpft. So können Sie beispielsweise die Rolle des Vorgesetzten oder 

des Mitarbeiters, des Redners oder des Zuhörers, des Kunden oder des 

Verkäufers einnehmen.  
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Je nachdem, welche Rolle Sie gerade einnehmen, werden Sie sich rollen-

konform verhalten.  

Das rollenkonforme Verhalten erwartet Ihr soziales Umfeld von Ihnen, 

weswegen sich diese Konformität fast automatisch ergibt. 

Authentizität versus Rolle 
Je mehr Rollen Sie in Ihrem privaten wie in Ihrem beruflichen Leben ein-

nehmen, desto mehr sind Sie nicht mehr ‚Sie selbst‘.  

Die Authentizität verblasst zugunsten des Rollenverhaltens. Je mehr Rol-

len Sie spielen – desto weniger sichtbar wird Ihr individuelles Verhalten.  

Umgekehrt: Je authentischer Sie auftreten, desto weniger füllen Sie eine 

Rolle aus. Sie verhalten sich ehrlich, was allerdings nicht jedem unbe-

dingt gefällt.  

Je ehrlicher Sie auftreten, desto weniger müssen Sie sich ‚verbiegen‘. 

Würden Sie nicht selbst auch einen Gesprächspartner bevorzugen, der 

(relativ) offen und ehrlich zu Ihnen ist?  

Sie könnten das Verhalten Ihres Gegenübers dann leichter einordnen. 

Authentizität und Selbstbewusstsein 
Menschen, die authentisch auftreten, haben oft ein gutes, das heißt ge-

sundes Selbstbewusstsein. Allein schon deswegen, weil sie weniger Be-

darf haben, sich schützen zu müssen. 

Wenn Sie es schaffen, möglichst offen – im Sinn von authentisch – auf-

zutreten, steigt das gegenseitige Vertrauen.  

Das ist eine weitere Voraussetzung für den ehrlichen Erfolg eines Ge-

sprächs. 

Mit gelebter Authentizität schärfen 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 wertschätzen. 
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Aktives Zuhören 
Da Kommunikation auf sachlicher und emotionaler Ebene verläuft, ist Ak-

tives Zuhören von beiden Gesprächspartnern unerlässlich.  

Aktives Zuhören bedeutet: Der Empfänger fühlt sich in die Welt des Sen-

ders ein und sieht mit dessen Augen.  

Wenn sich Sender und Empfänger darüber einigen, in welcher Art sie 

miteinander kommunizieren (zum Beispiel sind in Gesprächsrunden 

Wortmeldungen erwünscht, nicht aber Zwischenrufe), wird von Me-

takommunikation gesprochen.  

Metakommunikation bedeutet hier: Kommunikation über Kommunika-

tion, also Sender und Empfänger reden über ihre Art der Kommunikation. 

Hören, zuhören, aktiv zuhören 

Es werden drei Arten des Zuhörens unterschieden: 

Drei Arten der akustischen Wahr-

nehmung: 

 Hören 

 Zuhören 

 Aktiv zuhören 

 

1. Hören: 

Sie hören draußen auf der Straße ein Auto vorbeifahren. Diese Informa-

tion speichern Sie nicht in Ihrem Gehirn, da sie Ihnen nicht wichtig er-

scheint.  

Deshalb werden Sie sich später nicht an das vorbeigefahrene Auto erin-

nern können. 

2. Zuhören: 

Sie hören zu, was Ihnen Ihr Gegenüber erzählt.  

Aber tatsächlich warten Sie nur darauf, antworten beziehungsweise ent-
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gegnen zu können und legen sich bereits Ihre verbale Erwiderung in Ge-

danken zurecht.  

Damit schenken Sie Ihrem Gegenüber nur bedingt Aufmerksamkeit.  

Im Ergebnis kann es zu Missverständnissen kommen, weil sich beide 

nicht richtig verstanden haben. 

3. Aktiv zuhören: 

Sie hören aktiv zu. Bei jeder Aussage Ihres Gesprächspartners versuchen 

Sie zu ergründen, weshalb Ihr Gesprächspartner das sagt, was er sagt.  

Was steckt hinter den Äußerungen? Sie versuchen, ihn zu verstehen. Es 

gilt für Sie, aktiv und mitfühlend zuzuhören – ohne versteckte Signale 

des Missbehagens auszusenden.  

Möchten Sie die Stärken des Aktiven Zuhörens bei Ihnen optimieren? 

Stellen Sie sich folgende Fragen: 

Drei Fragen zum aktiven 

Zuhören: 

 Kann ich das, was ich aktiv höre, erst 

neutral auf mich wirken lassen, ohne 

gleich zu werten beziehungsweise zu 

beurteilen? 

 Entscheide ich mich bereits zustim-

mend oder ablehnend, während sich 

mein Gegenüber äußert, indem ich 

sichtbar nicke oder den Kopf schüttele? 

 Bringe ich die Bereitschaft mit, auch 

die Meinungen meines Gesprächspart-

ners zu akzeptieren, ohne sie gleich als 

falsch abzustempeln?  

 Akzeptiere ich andere Meinungen? 

Aktives Zuhören in der Kommunikation – WIBR 

Prof. Dr. Lyman K. (Manny) Steil (*1938) fasst Aktives Zuhören im Kürzel 

WIBR zusammen.  
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Die 4 Buchstaben WIBR stehen in seinem Modell für:  

Wahrnehmen: 
 Hören, deuten können von Mimik und 

Körpersprache. 

Interpretieren: 
 Vergleich mit Selbst-Erlebtem und vor-

handenem Wissen. 

Bewerten: 
 Annahme und Ablehnung aufgrund ei-

gener Wertevorstellungen. 

Reagieren: 
 Verbale und nonverbale Rückmeldung 

auf das Gesagte. 

 

Die Basis für ein gutes Gespräch  

Der US-amerikanische Psychologe Carl Ransom Rogers (1902 – 1987), 

der sich bei der personenzentrierten Gesprächstherapie einen Namen 

machte, fand folgende drei Voraussetzungen für Aktives Zuhören wich-

tig: 

Voraussetzungen für akti-

ves Zuhören: 

 Der Zuhörer braucht eine empathische 

und offene Grundhaltung dem Ge-

sprächspartner gegenüber. 

 Er selbst tritt authentisch auf.  

 Verbale und nonverbale Kommunika-

tion stimmen überein (kongruentes 

Auftreten). 

 Er akzeptiert das Gegenüber und 

schenkt dem Gesagten positive Beach-

tung. 

 

Im Sinn einer positiven Gesprächsführung können diese drei Vorausset-

zungen übernommen werden. 
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Kongruente Botschaft 
Unter Kongruenz (lat. ‚congruentia‘ für ‚Übereinstimmung‘) wird eine 

Übereinstimmung zwischen verbaler und nonverbaler Nachricht verstan-

den. 

Miteinander redende Menschen sollen möglichst authentisch und wahr-

heitsgetreu kommunizieren. Gelingt ihnen das, stimmt das gesprochene 

Wort mit dem nichtgesprochenen (der Körpersprache) überein.  

In diesem Fall kann von einer kongruenten Botschaft gesprochen werden. 

Andernfalls liegt eine inkongruente Botschaft vor: Körpersprache und ge-

sprochenes Wort stimmen nicht miteinander überein.  

Beispielsweise sagt jemand „Mir geht es gut“ und schaut dabei traurig 

auf den Boden. Der Fragende wird nun irritiert sein, da das körpersprach-

liche Erscheinungsbild nicht mit dem gesprochenen Wort übereinstimmt. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

„Mir geht es gut.“ 

Inkongruente 
Nachricht

„Mir geht es gut.“ 

Kongruente 
Nachricht
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Empathie 
Die Griechen kannten das Wort bereits als ‚empátheia‘, was für ‚leidend‘, 

‚fühlend‘ steht.  

Empathie ist die psychische Fähigkeit, sich in die Lage des anderen hin-

einzuversetzen.  

Wer empathisch ist, nimmt die Gedanken und die Empfindungen des Ge-

sprächspartners wahr. Er kann weitestgehend nachempfinden, wie sich 

das Gegenüber fühlt. 

Wer die Gemütsstimmung des Gesprächspartners deuten kann, kann mit 

ihm viel sensibler umgehen.  

Sensibler heißt in diesem Zusammenhang, dass er noch deutlicher auf 

die eigene Gesprächsführung und Wortwahl achtet.  

Das Gespräch soll schließlich positiv verlaufen. Ein Mensch ohne Empa-

thie verhält sich manchmal ungewollt wie der Elefant im Porzellanladen. 

Er tritt ständig dem anderen auf die Füße und verletzt ihn ungewollt. 

Wird empathisch und sensibel im Gespräch miteinander kommuniziert, 

können Ziele zügig gefunden werden, die in beiderseitigem Interesse lie-

gen. 

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 wich-

tigsten – ist, dass Ihr Gesprächspartner Sie versteht.  

Und zwar ‚richtig‘ versteht, nämlich so, dass er tatsächlich weiß, was Sie 

ihm vermitteln wollen. 

Dass dazu eine ordentliche Portion Einfühlungsvermögen – hier Empathie 

– gehört, gilt als eine ausschlaggebende Voraussetzung. 

Wo immer dieses Verstehen aufgrund subjektiver Beeinflussung ge-

schwächt wird, kann es zu deutlichen Missverständnissen und Misserfol-

gen kommen. 
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Nicht vergessen – das gilt in beide Richtungen: Von Ihnen aus zu Ihrem 

Gesprächspartner genauso wie umgekehrt. 

Daraus folgt, dass Nachfragen nicht als Angriffe zu werten sind. Durch 

die Möglichkeit, Nachfragen vertieft oder mit anderen Wörtern erklären 

zu können, steigt Ihre Chance, Ihre Ideen noch besser zu erläutern. 

Schließlich haben Sie erfahren, dass Wörter Gefühle auslösen können. 

Durch den geschickten Einsatz liegt es nun in Ihrer Hand, Ihrer Aussage 

die gewünschte ‚Würze‘ zu verleihen. 

Nutzen Sie die Möglichkeit, statt üblicherweise nur einen oder zwei Sinne 

anzuregen, auf allen Ebenen der Wahrnehmung zu kommunizieren. 

Gegenseitiger Respekt im Dialog  

Um Dialoge zu einem erfolgreichen Ergebnis zu bringen, bedarf es einer-

seits der fachlichen Kompetenz, andererseits auch des gegenseitigen 

Respekts.  

Die Wertschätzung des Gesprächspartners ist hoch anzusehen.  

Vielleicht mögen Sie nicht dessen fachliche Aussagen oder Ideen, die 

aber nicht zwangsläufig etwas mit ihm selbst – nämlich mit ihm als 

Mensch – zu tun haben. Seien Sie Profi genug, um das Fachliche vom 

Menschlichen zu trennen. 

Es ist vollkommen egal, welche berufliche Position oder welchen gesell-

schaftlichen Status ein Mensch einnimmt. 

Wertschätzung 

Im Sinne der Wertschätzung sind alle Menschen gleich. Jeder hat das 

Recht, wertgeschätzt zu werden. Deshalb soll mit allen fair umgegangen 

werden.  

Es spielt keine Rolle, ob Sie ein Gespräch mit dem Auszubildenden, dem 

Geschäftsführer, dem Kritiker oder dem Bewunderer führen. Behandeln 

Sie alle in vergleichbarer Art und Weise professionell. 

Lösen Sie sich von Antipathien und Vorurteilen. Unterscheiden Sie zwi-

schen dem Fachlichen/Sachlichen und dem Emotionalen/Menschlichen. 
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Ihr Verhalten im Gespräch  
Es wird unterstellt, dass Sie im Dialog mit Ihrem Gesprächspartner zu 

einem (gemeinsamen) Ziel kommen wollen.  

Um mit einem vernünftigen Ergebnis das Gespräch zu beenden, wird der 

Gesprächspartner als gleichwertiger Mensch betrachtet.  

Für jede Dialogform gilt: 

Ich zeige Respekt 

Es reicht nicht, den Gesprächspartner nur zu akzeptieren – Sie versu-

chen, sich in die Gedankenwelt und die Perspektive eines Gesprächs-

partners zu versetzen. 

 

Ich bin offen 

Sie sind offen für neue, andere oder auch Ihren Vorstellungen wider-

sprüchliche Ideen. 

Sie öffnen sich neuen Überlegungen, Ideen und Meinungen. 

 

Ich bin ehrlich 

Sie erwarten, dass Sie Ihr Gesprächspartner nicht anlügt. Dasselbe 

darf er von Ihnen erwarten.  

Deshalb sind Sie ehrlich in Ihren Aussagen. 

Sie äußern – in korrekter Form – das, was Sie wirklich bewegt oder 

bedrückt. 
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Ich bin natürlich 

Sie verzichten darauf, sich eitel oder arrogant zu zeigen beziehungs-

weise darzustellen. 

Sie haben es nicht nötig, mit Fremdwörtern zu protzen, intellektuelle 

Spielchen in den Dialog zu bringen oder sich auf höhere Autoritäten zu 

beziehen. 

Sie müssen weder versteckt noch offen drohen. 

Sie bauen keine Feindseligkeiten auf. 

 

Können Sie den meisten oder gar allen Punkten zustimmen?  

Gratulation. Sie sind auf dem richtigen Weg.  

Sollten Sie einige der Auflistungen nicht bestätigen können, liegt es an 

Ihnen, sich diesbezüglich Gedanken zu machen und eventuell Ihr zukünf-

tiges Vorgehen entsprechend zu gestalten. 
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Das Bedürfnis des verbalen Aus-
tauschs 

„Das gesellschaftliche Gespräch setzt                        
eine Geistigkeit besonderer Art voraus.  

Es verlangt Kürze der Überlegung und der Einwände.“ 
Charles-Louis de Secondat, Baron de La Brède et de Montesquieu,                         

frz. Schriftsteller  
(1689 - 1755)  

Dialogformen – Vom Monolog zum Dialog 
Obwohl tagtäglich an den unterschiedlichsten Stellen immens viel gere-

det wird, heißt das nicht, dass jedes Gespräch ‚wichtig‘ ist, geschweige 

denn gut vorbereitet wurde. 

Selbstgespräch 

Abgesehen von Selbstgesprächen bedarf es im klassischen Gespräch 

mindestens zweier Personen. Genaugenommen könnte demnach ein 

Selbstgespräch auch in diesem Sinn betrachtet werden, heißt es doch ‚ich 

spreche mit mir selbst‘. 

Wird von einem Selbstgespräch gesprochen, ist der Sprechende in der 

Regel tatsächlich allein. Er redet sozusagen mit sich selbst oder mit einer 

fiktiven, nicht anwesenden Person. Sein Gespräch ist für andere Ohren 

nicht bestimmt. 

Monolog 

Verwechseln Sie dabei den Begriff Monolog (gr. ‚mónos‘ für ‚allein‘ und 

‚logos‘ für ‚Spruch‘) nicht mit dem Wort Selbstgespräch.  

Im engeren Sinn ist der Monolog eine besondere Form des Selbstge-

sprächs, zum Beispiel in literarischen Szenen, wie in einem Drama. Dort 

spricht eine Figur.  

Bei einem heutigen Monolog sitzen sich zwei (oder mehrere) Personen 

gegenüber. Nur eine Person wird nun reden und reden, wobei diese kei-

nen echten Dialog aufkommen lässt. Der Redner ist trotz der Anwesen-

heit anderer in seinen Gedankengängen allein.  
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Dialog 

Wichtiger ist für die meisten Gesprächssituationen der Dialog (auch Zwie-

gespräch, gr. ‚diálogos‘,für ‚Unterredung‘, ‚Gespräch‘). Der Dialog bedarf 

demnach einer weiteren Person. 

Tatsächlich muss ein Dialog im ursprünglichen Sinn nicht nur zwischen 

zwei Personen geführt werden. Mehrere Personen können beteiligt sein. 

Die ausgesprochenen Nachrichten gehen von einer Person zur anderen, 

von dort wieder zurück, dann gegebenenfalls zu einer 3. Person und so 

fort. 

Trilog 
Ein Trilog ist ein kommunikatives Zusammentreffen dreier (EU-)Institu-

tionen. 

Der menschliche Monolog: „Ich kam, ich sah, ich siegte“ … 

… soll Gaius Julius Cäsar (100 – 44. v. Chr.) gesagt haben, nachdem er 

in einem Blitzkrieg in der Schlacht bei Zela im Jahre 47 v. Chr. den Geg-

ner Pharnakes II. (95 – 47 v. Chr.) besiegt hatte. 

Gesundes Selbstbewusstsein oder ellenbogendrückender 

Egoismus?  

Heutzutage, im privaten wie auch im beruflichen Umfeld, gilt es als be-

gehrenswert, als Mensch selbstbewusst aufzutreten.  

Menschen, die wissen, was sie wollen, die sich realistische Ziele gesteckt 

haben und diese auch anstreben umzusetzen, werden oft bewundert. 

Andererseits zeigt sich fast täglich auf den Straßen – und dort nicht nur 

im Straßenverkehr, sondern auch in Fußgängerpassagen – immer deut-

licher zu Tage tretender Egoismus, manchmal in nicht mehr nachvollzieh-

barer rücksichtsloser Form.  
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Es könnte der Eindruck entstehen, dass nur 

 der Erste, 

 der Beste, 

 der Schnellste  

in der Gesellschaft siegen kann. 

Das mag vielleicht sogar zutreffen. Einverstanden, viele Menschen mö-

gen sich gerne mit Siegertypen umgeben, sonst hätten ja wohl Promi-

nente und Stars nicht so viel Zulauf.  

Andererseits wird Menschen zugestimmt, die auf menschliche Bedürf-

nisse Rücksicht nehmen und die nicht ‚rücksichts-los‘ ihre gesteckten 

Ziele verfolgen.  

Somit kommt ein Individuum in eine gewisse Zwickmühle: Einerseits 

selbstbewusst aufzutreten, andererseits nicht zu egoistisch zu wirken. 

Gesunder Egoismus 

Der Autor bevorzugt die Formulierung: Gesunder Egoismus.  

Mit dieser Bezeichnung ist die Kombination von gesundem Selbstbe-

wusstsein und Authentizität, zielbewusstem aber nicht arrogantem Vor-

gehen gemeint.  

Nachvollziehbarerweise streben die meisten an, zu den Siegertypen zu 

gehören – aber es muss nicht unbedingt der erste Platz sein. Auch ein 

zweiter, dritter oder hundertster Platz kann ein guter Platz sein. 

Egoisten ist der Monolog geläufig. Menschen mit gesundem Egoismus be-

vorzugen den Dialog. 
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Der zwischenmenschliche Dialog 
Laut ‚Großes Lexikon in Farbe, 1993‘ ist ein Dialog ein Gespräch zwischen 

zwei beziehungsweise mehreren Personen. So einfach ist das?  

Steckt in einem Dialog nicht viel, viel mehr? Miteinander reden kann doch 

nicht so schwierig sein, oder doch?  

Nun, wenn Sie überlegen, zu wie vielen Missverständnissen es kommen 

kann, wird schnell klar, dass es offensichtlich doch gar nicht so einfach 

ist, einen vernünftigen Dialog zu führen. 

Für die weiteren Ausführungen ist es also beachtenswert, dass ein Dialog 

nicht nur mit einer, sondern auch mit mehreren Personen (zeitgleich) 

geführt werden kann.  

Genau betrachtet handelt es sich aber immer um ein Zweiergespräch 

zwischen zwei Gesprächspartnern, auch wenn mehrere Personen anwe-

send sind.  

Dann werden mehrere Dialoge parallel geführt.  

Im Folgenden werden verschiedene Dialogformen im zwischenmenschli-

chen Bereich betrachtet. 

Bevor Sie anfangen zu sprechen, sollten Sie sich darüber im Klaren sein, 

dass Ihr Dialogpartner auch sprechen wird. Also gehört zum Sprechen 

auch das Zuhören beziehungsweise das Zuhören können. 

Im Folgenden werden verschiedene Dialogformen analysiert. 

Dialogform Monolog 

Eine Person spricht zu einer zweiten. 

 



Auszug aus 

Moderation ist Gold 2100 

von Horst Hanisch

 Kapitel 4 – Monolog, Dialog, Gesprächsrunden 

 

85 
Eine Hierarchie ist deutlich erkennbar. 

Die sprechende Person zeigt Dominanz. 

Feedback ist oft nicht möglich und meist nicht erwünscht. 

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

 

Dialogform Dialog 

Eine Person spricht mit einer zwei-

ten. 

 

Die Hierarchie ist nicht mehr zwangsläufig und deutlich erkennbar. 

Beide Gesprächspartner zeigen Gleichberechtigung: Sie sitzen gleich-

berechtigt gegenüber. 

Ständiges Feedback ist möglich, wird sogar erwartet. 

Typisch zum Beispiel bei echten Verkaufsgesprächen (ein Gesprächs-

partner versucht den anderen nicht übers Ohr zu hauen). 

Der Dialog kann auch mit mehreren Gesprächspartnern parallel ge-

führt werden. 
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Dialogform Ansprache 

Eine Person spricht zu mehreren. 

 

Die Hierarchie ist deutlich erkennbar. 

Die sprechende Person zeigt deutlich Dominanz (zum Beispiel durch 

die Benutzung eines Mikrophons). 

Feedback ist nicht möglich und ist nicht erwünscht. 

Typisch zum Beispiel bei Nachrichten im TV, Diktatur, Predigt, Vor-

trag. 

 

Dialogform Aussprache 

 

 

 

 

Mehrere Personen sprechen 

mit allen anderen.  
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Hierarchie spielt keine Rolle mehr. 

Alle Gesprächspartner zeigen Gleichberechtigung. 

Ständiges Feedback wird ausgetauscht. 

Offenheit wird erwartet und ist Bedingung. 

Typisch zum Beispiel bei der Teamarbeit. 

 

Gut geführte Gespräche 

Gut geführte Gespräche werden entsprechend vorbereitet und umge-

setzt. So spielen beispielsweise 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 höher Sie in der Hierarchie aufsteigen, desto wichtiger werden die Ge-

spräche werden. Je nach Quelle wird behauptet, dass etwa 70 % der 

Arbeitszeit allein für den kommunikativen Austausch anzurechnen sind. 

Je mehr geredet wird, desto eher können Missverständnisse vermieden 

werden. Ansonsten entstehen Verstimmungen, die unkontrolliert zu bös-

artigen Konflikten werden können. Also lieber ungute Gefühle vermeiden 

und miteinander reden. 

 

 

 

 

 

 






