Thesen zur Kommunikation

4 Thesen zur Kommunikation - Ein Uberblick "

These 1

Jede Kommunikation bedarf eines Senders und eines Empféngers. Sowohl
Sender wie auch Empfdnger missen Gber '
- ein Sensorium zur Wahrnehmung der Zeichen (Kanalkapazitét),
- Regein, wie diese Zeichen wirkungsvoll zu présentieren sind, sowie
- Uber einen gemeinsamen Zeichenvorrat verfligen.

These 2

Kommunikation verlauft in abgrenzbaren zeitlichen, intentionalen und formalen
Sequenzen und Phasen, die durch den Konzentrationsverlauf geprégt
und beeinfluBt werden.

These 3

Man kann nicht nicht kommunizieren. Auch wer meint, daB er nichts zu sagen
hat, sendet Botschaften. Zu unterscheiden ist zwischen einer verbalen und
einer non-verbalen Kommunikation.

These 4

In jeder Kommunikation spielen Ratio und Geftihl, Kopf und Herz, linke und rech-
te Kopfhélfte eine Rolle. Wo das Gefiihl iberwiegt, da setzt leicht der Verstand
aus. Was das Herz begehrt, das rechtfertigt der Verstand.

These 5

Der Zuhérer liebt das Plastische, das Anschauliche, liebt das Bild. Eine mathe-
matisch exakte, intellektuell niichterne Darstellung ermidet. Gefragt sind
Wortbilder und Visualisierungen.

1) Vgl.hierzu auch die sechs Axiome zur Kommunikation von Watzlawik, die hier in modifi-
zierter und ergénzter Form iibernommen wurden. Watzlawik, P., Beavin, J.H., Menschli-
che Kommunikation, 2. Aufl. Bern 1971; Meixner, H.E., Aus- und Fortbildung in der Ver-
waltung, Kéin 1984, S. 97 ff.
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These 6

Sender und Empfénger treten in einer bestimmten Weise zueinander in Bezie-

hung. Sie beeinflussen sich gegenseitig durch Rtickkopplung (Feedback)
und Interaktionen.

These 7

Jede Kommunikation wird bestimmt durch Interaktionen zwischen den Partnern,

denen unterschiedliche Dispositionen (z.B. Erregungsschwelle),
Einstellungen, Werthaltungen sowie Verhaltens- und Konfliktmuster der
Gesprédchspartner zugrundeliegen.

These 8

Die Kommunikationspartner treten mit bestimmten (entweder manifesten
oder latenten) Zielen zueinander in Beziehung. Wer ein Z/el im Auge hat,
lenkt das Gesprach

These 9

Zwischenmenschliche Kommunikationsablédufe werden durch die
Beziehungsebene zwischen den Partnern bzw. Institutionen geprégt. Diese
Beziehungsebene kann auf Gleichheit (gleicher Status, gleicher Reifegrad)

oder Ungleichheit (ungleicher Status, ungleicher Reifegrad) beruhen.

These 10

Die Organisationsstruktur der Kommunikationsabléufe ist entscheidend
fir deren Genauigkeit, Schnelligkeit, Stabilitdt und die Zufriedenheit
der Kommunikationspartner.
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4.1 Erste These:
Das Zusammenspiel von Sender und Empfénger

Jede Kommunikation bedarf eines Senders und eines Empéngers. Sowohl Sender
wie auch Empfanger miissen iber

— ein Sensorium zur Wahrnehmung der Zeichen (Kanalkapazitét),

~ Regeln, wie diese Zeichen wirkungsvoll zu prasentieren sind,
sowie liber »

— einen gemeinsamen Zeichenvorrat verfiigen.

Unter menschlicher Kommunikation versteht man die Verbindung von zwei und
mehr Stellen bzw. Personen, die Informationen (Zeichen/ Nachrichten) miteinander
austauschen.

Der Austausch von Informationen und Botschaften verléduft iiber einen Interaktions-
prozef: Die verbale bzw. non-verbale Kommunikation ist zielgerichtet und auf eine
gegenseitige Beeinflussung ausgerichtet. Diese Beeinflussung kommt haufig auf
subtile Weise zustande: Ein leichtes, kaum erkennbares Nicken mit dem Kopf, ein
undifferenziertes Gebrummel, zugewandte Augen und gedffneter Blick oder auf der
anderen Seite Unruhe, Blattern in Unterlagen, ,bilaterale Dialoge” im Plenum steu-
ern das Verhalten des Senders. All dies kann sich auf einer bewuBten oder auch
weniger bewuB3ten Ebene voliziehen.

So kann man, fat man es geschickt an, einen Dozenten, der die Fensterseite wéh-
rend des Unterrichts bevorzugt, durch subtile Impulse von dem Fenster auf die
Wandseite hin lotsen. Immer dann, wenn er am Fenster steht, entsteht Unruhe: Zei-
tungen knistern, die Mitarbeit I&Bt nach, Desinteresse wird signalisiert.

Das andert sich schlagartig, wenn der Sender von der einen auf die andere Seite
wechselt. Dann ist Mitarbeit angesagt, unterstiitzt von zugewandten Blicken, loben-
der Zustimmung und weiteren Zeichen der Aufmerksamkeit.

Das Ergebnis ist faszinierend: Als bevorzugte Ecke stellt sich mehr und mehr die
Wandseite heraus. Gelingt dieses Feedback mit Sensibilitdt und wohlproportionier-
ten Aktionen ohne tiefgriindiges Lachen, dann begriindet der so Manipulierte, ge-
fragt, warum er denn diese Seite und keine andere bevorzugte, in beredten Worten
die padagogischen Vorteile dieser Wandseite.
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Interaktion kann aber auch gezielt eingesetzt werden. Wer die Sendung ,Hei3er
Stuhl” kennt, wei3, welche Mdglichkeiten sich bieten, den anderen aus dem Kon-
zept zu bringen und argerlich werden zu lassen. Obgleich die Betroffenen es wis-
sen, lassen sie sich zu Verhaltensweisen verleiten, die ihre Person nicht immer in
einem vorteilhaften Lichte, erstrahlen lassen.

Unabhéngig vom Temperament ist dies eine graduelle und keine prinzipielle Frage:
So tapst der eine mehr, der andere weniger in die aufgesteliten Senfpétte. interak-
tion kann auch ansteckend wirken: Wer einen wichtigen Auftritt vor einem groB3en
Plenum hat, solite sich im Vorfeld um seine Jubelmannschaft kiimmern. Gut placiert
im Saal kdnnen sie eine forderliche Stimmung schaffen. Aber auch fiir die eigene
Bekraftigung kann es wichtig sein, im Saal die bejahenden Kopfnicker zu placieren.
Das gibt Sicherheit, Selbstsicherheit.

Menschliche Kommunikation, das zeigen diese Beispiele, vollzieht sich in einem
komplexen Rahmen. Kommunikation und damit auch Interaktion sind indes nur in
den Bereichen mdglich, in denen Sender und Empfénger iiber einen gemeinsamen
Zeichenvorrat verfiigen.

S = Zeicheninventar Kommunikator
E = Zeicheninventar Rezipient
% = gemeinsames Zeicheninventar
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4.1.1 Die vier Aspekte einer Information

Werden dié Nachrichten des Senders ziel- und zweckorientiet vom Emfénger
wahrgenommen und interpretiert, dann spricht man von einer Information im eigent-
lichen Sinne. Nicht alles aber, was vom Sender als Nachricht gedacht ist, wird vom
Empfénger auch in der zugedachten Bedeutung erkannt. Dieser Kernsatz gewinnt
‘an Gewicht, wenn man sich einigen Beispielen zuwendet: So etwa Herrn Miiller.

Herr Miiller, ein erfolgreicher, umsichtiger und besonders fleiBiger Mitarbeiter,
kommt am Dienstag gegen Mittag zum Chef ins Biiro, stéhnt mit dramaturgischem
Geschick in wohidosierter Abstufung kurz auf und rundet den Effekt mit dem Hin-
weis ab: ,Es ist schon eine Menge zu tun. Ich mache viele Uberstunden, aber der
Erfolg motiviert mich noch.“

Schén, denkt sich der Chef, klopft dem gestreBten Mitarbeiter artig auf die Schulter
und verteilt seine Streicheleinheit: ,Sie sind unser bester Mann in der Abteilung!
Was wéren wir ohne Siel“ Mit diesem Hinweis geht der Chef dann zur Tagesord-
nung (iber. Tatséachlich aber ging es Herrn Miiller an diesem Tag um eine Gehaltser-
héhung. Die Hoffnung und Erwartung des Herrn Milller, beim Chef wiirde dieser
Wink mit dem Zaunpfahl Handlungsbedarf auslésen und ihm eine ansehnliche Ge-
haltserh6hung bescheren, i6ste sich nach diesen wenigen Worten in Resignation
auf. '

Nicht anders erging es Herrn Schmitz: ,,Chef, ich kiindige!”, wirft er recht unmotiviert
dem verbiliifiten Chef an den Kopf. Aus der Hiifte heraus falit dem nichts Besseres
ein: ,Nun gut Schmitz, Zugvégel soll man ziehen lassen. Ich hétte sie zwar gerne
gehalten, aber wenn sie wollen...!" Soweit wollte Herr Schmitz eigentlich gar nicht
vorpreschen. Nun sitzt der Schock tief. Eigentlich wollte Herr Schmitz vom Chef
héchstpersonlich héren, wie wichtig und unentbehrlich er ist. Mit diesem etwas hilf-
losen und verfehlten Ruf steht Herr Schmitz keinesfalls als Ausnahme da.

In vielen Beziehungen sind Drohungen und ,Kiindigungen* nicht dem Wort nach zu
deuten. Wenn etwa der verschmahte Liebhaber droht: ,Nie mehr im Leben will ich
dich sehen oder sprechen!“ dann ist dies meist der Hilferuf eines Verletzten. Viele
verbale Verletzungen sind haufig Hilferufe, um den Partner aus der Gleichgiiltigkeit
heraus hin zu mehr Anteilnahme zu fiihren. Haufig miBlingt dieser Versuch: Die Zei-
chen werden - mitunter absichtlich - falsch gedeutet.

Diese Beispiele soliten uns indes veranlassen, einmal die Aspekte einer Botschaft
genauer anzusehen. Schulz von Thun" spricht in diesem Zusammenhang von den
vier Aspekten einer Botschaft, die es in jedem Einzelfall zu analysieren gilt.

1) Schulz von Thun, F., Miteinander Reden, Teil 1, Stérungen und Klarungen, Reinbek bei ‘
Hamburg 1981, S. 23 ff.
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A. Der Informationsaspekt

Hier geht es um die Versténdigung in der Sache und um Beseitigung eines Informa-
tionsdefizits. Als Beispiele hierzu konnen die Ubungen der Informationstransporte
dienen. '

B. Selbstdarstellung

Neben dem Inhalt einer Botschaft sagen wir auch etwas iiber unsere Person aus.
Hier kommen personliche Werte, Bediirfnisse, ein abgesichertes oder angeknack-
stes Selbstvertrauen bis hin zum Dominanzstreben im Inhalt der Aussage, im
Sprachstil, in den Unsicherheitsfloskeln, im Satzbau, in der Verstandlichkeit oder
Abgehobenheit, der Weitschweifigkeit oder der Kiirze zum Ausdruck.

So wird, wer nach sozialer Anerkennung strebt, den ,Ich-Stil* bevorzugen, wird laut-
stark gestikulieren, sich modischer Fremdworter bedienen und auf Effekte aus sein.
Was er sagt, bleibt mehrheitsfahig. Darauf ist er spezialisiert. Er versteht es, im Mei-
nungskonzert auf der Gewinnerseite zu stehen. Kippt die von ihm mit vertretene
Mehrheitsmeinung, erweist er sich auf der neuen Seite als Stehaufmannchen. Er
legt sich keine Fesseln an. lhn kiimmert kaum sein Geschwaétz von gestern. Fiir ihn
gibt es Wesentlicheres: im Lichte des Gewinners zu strahlen.

Wer indes Sicherheit und Geborgenheit als sein Leitziel anstrebt, der spricht, eher
zuriickhaltend, 4Bt anderen den Vortritt, hort zu oder spricht wéhrend seine Augen
vorsichtig tastend auf dem Gesprachspartner ruhen, mit sich selbst. Er oder sie liebt
den unverbindlichen, kaum angreifbaren ,Man-Stil*, ist ein Ja-Sager, liebt eher den
(4uBeren) Opportunismus und idealisiert mitunter im inneren Dialog andere Wege.

Selbstdarstellung istimmer eine Frage von Selbstsicherheit oder Unsicherheit, aber
auch eine Frage der Angst vor Verletzungen.

So teilt sich nicht jeder dem anderen ohne Scheu, vorsichtiges Taktieren und innere
Hemmungen mit. Immer wieder treffen wir auf Mitteilungséngste, die sich in unter-
schiedlichen Formen &uBern kénnen. So neigen beispielsweise Menschen, die
Furcht vor MiBerfolg haben "), zur Fassadentechnik: Aus Furcht vor MiBerfolg sollen
die negativen Anteile der Personllchkelt verborgen bleiben.

Wer auf diese Technik zurlickgreift, gibt sich libertrieben professionell, baut einen
Schutzwall um sich auf, zeigt Freundlichkeit ohne Tiefgang, beherrscht die 4uBeren

1) Menschen unterscheiden sich in ihrem Leistungsverhalten. Die dahinterstehende Lei-
stungsmotivation wird ausgesteuert durch ein Anspruchsniveau, die Resultirende zweier
Seelen in unserer Brust: Das Hoffen auf Erfolg und das Meiden von MiBerfolg. Vgl. hierzu
auch Ziffer 4.8.2,
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Formen und zeigt wenig Gefiihl. Dagegen hebt sich die Imponiertechnik ab: Unter
der Devise: Seht, wer ich bin, was ich alles habe und was ich alles kann, wird auf
Eindruck nach dem Muster: ,Mehr Schein als Sein“ hingearbeitet.

Beide Techniken stehen nicht fiir ein ausgewogenes Selbstwertgefiihl. Eine frucht-
bare Interaktion setzt aber ein ausgewogenes Selbstwertgefiihl voraus.

C. Kontakt

Wer kommuniziert, will seine sozialen Beziige stabilisieren oder &ndern. Im Kontakt
werden Briicken gebaut oder eingerissen. Es kommt zu personlichen Wertschét-
zungen, oder aber es werden die Mittel der Herabsetzung, der Bevormundung ein-
gesetzt. Jeder Mensch bringt in diese Kommunikation seine Programme hinein.

Die Transaktionsanalyse unterscheidet hierbei drei Zusténde des Ich: Das Eltern-
Ich, das auf Verbote und Gebote hinarbeitet, das Kindheits-Ich, das auf Lustgewinn
aus ist, und das gereifte Erwachsenen-Ich. Treffen Menschen unterschiedlicher
Entwicklungsstufen aufeinander, etwa ein dominantes Kindheits-ich mit einem aus-
geprégten Erwachsenen-Ich, dann lauft das Regiemuster in gut verteilten Rollen. In
seinem Buch: ,Spiele der Erwachsenen“ hat Berne') solche Kontaktspiele in ihren
typischen Rastern vorgestellt. Quiske, Skril und Spiess zeigen solche Spiele fir die
_Arbeit im Team auf?: '

— Verlierer — Gewinner — Spiel:

Teammitglieder versuchen die ihrer Meinung nach jeweils falschen
Inhalte in den Aussagen anderer festzustellen.

— Ideenkiller — Spiel

Man versucht stdndig unbrauchbar erscheinende Ideen anderer zu
korrigieren oder abzuschieBen.

— Schwarzer — Peter — Spiel

Wenn ein Problem im Team auftaucht, wird nach dem Schuldigen ge-
sucht, statt Losungsansétze zu diskutieren.

— Diva — Spiel

Die Hohe des sozialen Ranges, die hierarchische Ebene oder der
akademische Grad bestimmen, ob und inwieweit eine Idee richtig ist,
was natiirlich die Entscheidung beeinfluBt.

1) Berne, E., Spiele der Erwachsenen, Reinbek bei Hamburg 1982.
2) Quiske, F.H., Skril, S., Spiess, G., Arbeitim Team - Kreative Lsungen durch humane Ar- ‘
beitsform, Reinbek 1975, S. 46 1.
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— das Kompetenzspiel

Experten und Vorgesetzte geben sich arrogant. Sie erheben den An-
spruch, nur ihre Aussagen seien richtig. Oft igeln sie sich ein und
feuern aus allen Rohren auf die Vorschlage von Laien und Unterge-
ordneten. Jeder vertritt stur seinen Standpunkt, ohne zuzuh&ren.

— das Blinde - Kuh - Spiel

-Das Team hat keine Problemlésungsstrategie. Es bleibt in einer
Sackgasse bei der Behandlung eines unwesentlichen Details hén-
gen. :

— das Profilierungs — Spiel

Der Vielredner nimmt die Rolle des Konferenzleiters ein — oder er gibt
sich als unertragliches Gruppenmitglied.

F. Appell

In der Kommunikation beeinflussen wir uns gegenseitig. Interaktion ist immer ziel-
orientiert, auch wenn wir uns die Ziele nicht immer bewuBt machen. Mitunter greifen
wir auf unkiare oder paradoxe Appelle zuriick. So kennt man in Schiiler- und Stu-
dentenkreisen den erfolgsgewohnten Primus, dér jedesmal vorgibt, die Arbeit dies-
mal tatséchlich ,total verhauen“ zu haben. Bei der Riickgabe der Arbeiten erweist
sich dann die gewohnte Erfolgsserie. Paradoxe Appelle begleiten uns standig: ,Sei
doch einmal etwas spontaner!” oder ,Ich will, daB du es freiwillig tust!

4.1.2 Die Hard- und Software von Sender und Empfinger: Struktur und Dy-
namik des Gedédchtnisses |

Wer Informationen und Botschaften aufnehmen und verarbeiten will, ist auf Seiten
des Senders an ein Medium (,Sendegerat‘, z.B. Sprache, Gestik) und auf Seiten
des Empfangers an ein Empfangsgerét (sensorisches Register, z.B. Auge, Ohr etc.)
sowie an eine Analyse- und Speichereinheit (Gedachtnis) gebunden.

A. Das sensorische Register

Als Empféanger fungieren u‘nsere finf Sinne. Nach einer Schéatzung der American
Audivisual Society kénnen Sie als Anhalt fiir die Leistungsféhigkeit der einzelnen
Sinne von den folgenden Trendergebnissen ausgehen.” Danach nimmt der

1) zitiert nach Jéckering, W., Medieneinsatz in Fortbildungsveranstaltungen, in: Jackering,
u.a., Lernorganisation in der Dienstlichen Fortbildung; K&In, Berlin, Bonn, Miinchen 1980,
S.87f.
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Mensch sein bewuBtes Wissen vor allem durch das Auge (78/83%) und durch das

Ohr (13/11%) aut.?

-

Das sensorische Register

~

- Die Bedeutung der Sinne -
Sehen/Auge 78/83 %
Horen/Ohr 1113 % 5}
_ <

-

J

Diese Zahlen driicken einen Trend aus. Mehr sollten Sie von diesen Zahlen nicht er-
warten.

Treffen physikalische Stimuli wie Schwingungen, Licht, Warme oder Geruch auf das
sensorische Register, dann werden diese Zeichen/Reize zunéchst codiert und an
die erste Speichereinheit des Empféngers — den Ultrakurzzeitspeicher — weiterge-
leitet.

B. Struktur und Dynamik des Gedéachtnisses

Uber die Struktur und den Aufbau des Gedéchtnisses liegen mehrere hypothetische
Modelle vor. Anders als bei menschlichen Organen, wie etwa Herz, Lunge oder Au-
ge, laBt sich das Gedéchtnis nicht so einfach in seine Einzelteile zerlegen und ana-
lysieren. Hier muB3 aus beobachteten Funktionen und Prozessen auf seine Struktur
geschlossen werden. Insbesondere die Informationstheorie hat hierbei wichtige Er-
klarungsansétze geliefert.

1) Vgl. hierzu Golas, H.G., Berufs- und Arbeitspadagogik fiir Ausbilder, Bd. 1, Grundfragen
der Berufsbildung, Planung und Durchfiihrung der Ausbildung, 2.Aufl. Essen 1982,
S. 292.
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Nach heutigem Erkenntnisstand kann man von drei voneinander abgehobenen
Speichereinheiten ausgehen:

— dem Ultrakurzzeitgedachtnis (Haftzeit 20 Sek.)
— dem Kurzzeitgedachtnis (Haftzeit 20 Min.)
— dem Langzeitspeicher

Diese drei Speichereinheiten werden allgemein auch als Gedéchtnis bezeichnet.
Dabei ist zwischen einem strukturellen und einem dynamischen Aspekt zu differen-
zZieren.

Aus der strukturellen Perspektive steht das Gedéachtnis als Speichereinheit fiir Er-
fahrungen und Inhalte wie etwa Wissen, Fertigkeiten, Werte und Handlungskompe-
tenzen. Der dynamische Aspekt des Gedachtnisses zielt auf den Prozef3 des Spei-
cherns, des Erinnerns und des Wiedererkennens von Gedéchtnisinhalten.

Die auf das sensorische Register treffenden Informationen verblassen bereits nach
wenigen Sekunden. Gelingt es indes, die sich verfliichtigenden Informationen mit
anderen Gedanken zu verkniipfen (assoziieren), dann stabilisiert sich diese Infor-
mation, kurzum: Sie wird behalten. Dies gelingt vor allem durch die selektive Wahr-
nehmung: Wir suchen im Wahrnehmungsfeld nach Bestétigungen unserer Erwar-
tungen.

Wie bei einem UberlaufgefaB schiitzt der Selektionsfilter auch vor einer Reiziiber-
flutung. Daher wird auch nur ein kleiner Teil der in den Ultrakurzzeitspeicher einge-
henden Informationen zum Kurzzeitspeicher weitergeleitet.

Der Kurzzeitspeicher macht die Merkfahigkeit aus. Man kann ihn auch als eine Re-
gistratur sehen. Hier werden die Informationseingénge mit ,Aktenzeichen” verse-
hen, um dann im Langzeitspeicher abgestellt werden zu kénnen. Im Alter verliert
insbesondere diese Speichereinheit an Kapazitét.

Obgleich die Aufnahmekapazitit des sensorischen Registers weit in die Millionen
bits geht, werden bereits in der Aufnahmephase durch bewuBte und unbewuBte se-
lektive Prozesse Auswahlentscheidungen iiber die Weiterleitung der aufgenomme-
nen Zeichen getroffen. BewuBt konnen in der Sekunde etwa 16 bits (das entspricht
dem Informationswert von vier Zahlen, drei Buchstaben oder zwei Worten) zur Ver-
arbeitung weitergeleitet werden (Zulaufkapazitat).

In einer vorgeschalteten Speichereinheit werden die Informationen analysiert und
codiert. Die Zeitspanne zur Analyse und Kodlerung der Information betragtca. 4 - 6
Sekunden (Gegenwartsdauer). -
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Zulaufkapazitidt und Gegenwartsdauer, die in einem multiplikativen Verhéitnis zu-
einander stehen, machen die BewuBtseinskapazitat eines Menschen aus. Die Be-
wuBtseinskapazitét ist aber dafiir entscheidend, wieviel der aufgenommenen Infor-
mationen iiberhaupt verarbeitet werden kdnnen. Eine zu schnelle Abfolge von Infor-
mationen fiihrt in jedem Fall zur Uberlastung des informationsaufnehmenden Sy-
stems. Diese BewuBtseinskapagzitit veréndert sich mit dem Alter.

Bewufltseinskapazitiit und Alter

Alter ZufluRR- Gegenwartsdauer Bewufitseins-
geschwindigkeit kapazitit

20 16 bit 6 sck. ' 96 bit

70 8 bit 4 sek. 32 bit

Erwachsener 12 bit 6 sek. 72 bit

C. Der Schutz vor Uberforderung

Heute leben wir in einer Zeit, in der sehr viele Informationen auf uns einwirken. Von
daher ist es sicherlich interessant, wie sich unser System auf diese tendenzielle
Uberforderung einstellt.

Ein interessanter Anhalt ergibt sich aus Untersuchungen im Umgang mit dem Fern-
sehen. So weiB man, daB immer mehr Menschen vor dem Femsehen abschalten.
Sie héren nur noch mit ,halbem Ohr* hin, und es sind nicht wenige, die vor dem ein-
geschalteten Gerét einschlafen. Trotz erregender Bilder gehen manche Zuschauer,
scheinbar unbertiihrt und ungeriihrt, ihren eigenen Gedanken nach. Doch der Schritt
zum Abschalten des Gerates ist vielen zu beschwerlich. Sie haben sich an das
.Playback* gewdhnt. Die HORZU zitiert einige interessante Ergebnisse aus einer
Reihe von Untersuchungen : R

1) HORZV, Sie werden sich wundern: 10 neue Erkennsnisse iiber das Fernsehen, 1991,
Nr.37, S. 141
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Wie unser Gehirn auf Nachrichten reagiert

' Nachrichtenszene: Ein Vater hit die Leiche seiner vierjéhrigen Toch-
ter im Arm. Dazu die Stimme des Nachrichtensprechers: ,Bei Erdbe-
ben in Manila kamen 2.000 Menschen ums Leben.“

Wir merken gar nicht mehr, wie stark diese Nachrichten uns erregen. Sie wirken auf
der sachlich intellektuelien Ebene, sie wirken vor allem aber auf der emotionalen
Ebene: Wihrend das gesprochene Wort in der GroBhirnrinde, also verstandesméag-
ig, verarbeitet wird, dringen laufende Bilder tief in das UnterbewuBte ein. Bilder aber
versetzen den Kérper in Spannung.

Langzeituntersuchungen an der Universitit Chicago/USA haben nachweisen kon-
nen, daB ein {iberméBiger Fernsehkonsum Menschen korperlich unruhig und hek-
tisch werden laBt.

Fernsehen wirkt aber auch auf die Denk- und Urteilsféhigkeit: Fernsehkonsumen-
ten neigen zu einem schablonenhaften Bild von der Welt: Da ihnen téglich {ber al-
les eine vorgefertigte und scheinbar schiiissige Meinung serviert wird, 148t die eige-
ne Urteilsfahigkeit nach. Der Sinn fiir wirkliche Gefahren geht verloren. Wie in Koln,
als Hunderte von Schaulustigen sich um das Auto von bewaffneten Geiselganstern
dréngten.

Waéhrend die in dem Ultrakurzzeitspeicher gelagerten Informationen (Haftzeit ca. 18
— 20 Sekunden) bereits durch leichte Reize zu I6schen sind, bedarf es bei dem
Kurzzeitspeicher mit einer Speicherspanne von 20 Minuten eines besonders star-
ken Reizes (Schock, etwa bei einem Unfalf).

Daraus folgt: Je hoher die emotionale Erregung bei der Informatlonsaufnahme ist,
desto schlechter behalten wir.

Viele erleben dieses Phanomen vor Priifungen, wenn die Priiflinge nach dem Ge-
lernten suchen und mit einem ,Blackout” zu kdmpfen haben. Aber es gibt auch we-
niger spektakulédre Ereignisse, an denen man dieses Phanomen erkennen kann.

Da gibt es beispielsweise zwei unterschiedlichen Typen, wenn es um das Behalten
und Erzéhlen von Witzen geht: Der eine erzahit kiihl und diszipliniert die Witze und
hat dabei selbst wenig zu lachen. Auf der anderen Seite stehen die dankbaren Emp-
fanger. Bei ihnen filhrt der Witz zu wahren Lachsalven. Kommen sie dann am
Abend nach Hause und versuchen, an dieser Freude auch den Partner/in teilhaben
zu lassen, dann miBgliickt dieser Versuch nicht selten: Viele beginnen bei der Poin-
te und lassen den Effekt verpuffen.
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4.1.3 Die Sinne des sensorischen Registers

Die Bedeutung der fiinf Sinne bei Prasentationen, Gespréchen oder Besprechun-
gen fillt insgesamt unterschiedlich aus. Besonders priagend sind Informationen, die
liber das Auge auf uns zukommen. Wir werden nicht zuletzt durch das Fernsehen
zu Augenmenschen erzogen. Doch die Zukunft des Menschen fihrt, folgt man bei-
spielsweise Berendt, zu einer stirkeren Betonung des Hoérsinnes.

A. Das Auge im Vortrag und in der Présentation

Das Auge kann ein ausgezeichneter Fihrer sein, es kann aber auch zu einem Ver-
fiihrer werden. Mit dem Auge konnen Sie die Zuhorer streicheln, kdnnen Sie die Zu-
horer ignorieren, tiber sie hinwegsehen.

Mit den Augen kdénnen Sie aber auch disziplinieren: Kommen zwei Teilnehmer in ei-
ner Besprechung oder wahrend eines Vortrages nicht zur Ruhe, weil sie im bilatera-
len Kontakt noch vieles auszutauschen haben, dann kann der Vortragende das In-
strument ,Augen” gut und wirkungsvoll plazieren.

Probieren Sie es einmal selbst aus: Wahrend Sie ruhig weitersprechen, schauen
Sie unverwandt auf die beiden. Je direkter und fester Sie den Blick auf den beiden
ruhen lassen, desto mehr Augenpaare folgen lhrem Blick. Schon bald ruhen auf den
beiden Dialogpartnern weit mehr Augenpaare, als denen in dieser Situation lieb
sein kann.

Was die beiden noch nicht registrieren, 1a8t bei den anderen Freude aufkommen.
Das Feixen, gekoppelt mit Schadenfreude, entwickelt sich mehr und mehr. Es dau-
ert nicht lange und mindestens einer der beiden unfreiwillig ins Rampenlicht getre-
tenen ,Privatier” spiirt, daB etwas im Gange ist.

Ein kurzer Aufblick bestétigt den vagen Argwohn. Diesem Aufblicken folgt unmittel-
bar ein schockiertes Zucken: Der Ertappte erschaudert unter dem Druck der vielen
Augenpaare wie vom Blitz getroffen.

So 148t sich eine wirkungsvolle, wenn auch nicht unbedingt stilgerechte Lektion mit
Hilfe des Auges aufbauen.

Augen sind aber auch wahrend des Vortrages oder eines Gespréches eine lohnen-
de Feedbackquelle: Bei Vortragen 148t sich ausmachen, daB viele Redner ihren
Blickkontakt im Plenum dorthin konzentrieren, wo ihnen Zustimmung signalisiert
wird. Dieses wohlwollende Zunicken stérkt das Ego. Leicht iibersehen wird in die-
sem Gliick indes, daB dabei die noch abwartenden Zuhorer verprelit werden.
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Zeigt der Referent ihnen auch noch unbedacht die kalte Schulter, dann bleibt diese
Bevorzugung auf der einen und die MiBachtung auf der anderen Seite, meist nicht
folgenlos: Wer auf der Schattenseite als Zuhorer sitzt, fiihit sich iibergangen und
reagiert mit eindeutigen, mitunter auch subtileren Aggressionen.

Daher gilt: Ob bei einem Vortrag, bei einer Verhandlung oder bei einer Bespre-
chung: Wer das Wort ergreift, solite auf den Augenkontakt zu allen Zuhérern achten.
Vorlieben in die eine oder andere Richtung sind im eigenen Interesse zu meiden.

Wer den Augenkontakt zum Plenum haélt, der fiihit den Puls seiner Zuhérerinnen
und Zuhérer, und er erfahrt (iber diese Feedbackquelle auch, wie es um die Kon-
zentration seiner Zuhorergruppe steht.

Wer diesen Kontakt {iber das Auge sucht und hélt, der kann im entscheidenden Au-
genblick, namlich dann, wenn sich der Ubergang bei seinen Zuhérerinnen und Zu-
horern von der wachen Aufmerksamkeit hin zum hypnotischen Schiaf abzeichnet,
mit einer geeigneten Rhetorik zuschlagen: Offnen sich die Pupillen der Zuhérer-
gruppe schlagartig weit ber die Lichtverhéltnisse hinausgehend, dann ist hochste
Achtsamkeit angesagt.

Denn diese Zeichen signaliseren, daB sich im Plenum der hypnotische Schlaf aus-
zubreiten beginnt, die Zuhérer abschalten und sich in ihren eigenen inneren Dialo-
gen lustvoll ergehen. Ist es erst einmal soweit gekommen, dann sollten diese Warn-
signale bei dem Sender einen besonderen Handlungsbedarf auslésen. Spatestens
jetzt ist ein Feuerwerk an ,Aufweckern” gefordert.

Augen kdnnen auch lenken. Mit den Augen ziehen wir gleich einem Magnet an, was
wir eigentlich meiden mochten. So etwa sind die wenigsten an einem Zusammen-
sto3 mit einem anderen Passanten in der FuBgéngerzone interessiert. Gleichwohl
kann dieses MiBgeschick greifen, wenn wir - face to face”- den Entgegenkommen-
den fest im Auge behalten. Auch Skischiiler oder dngstliche Naturen lernen die lei-
tende Kraft des Auges fiirchten: Steht der Skischiiler auf der Kuppe und setzt zur
Abfahrt an, dann gilt es fiir ihn, den einzigen Baum oder Pfosten auf weiter Flur zu
meiden. Je mehr der angstliche Anfanger den Baum zu meiden trachtet, desto deut-
licher zieht ihn dieses Hindernis an.
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B. Hoéren

In seinem Pladoyer fiir ein aligemein unterschétztes Organ, das Ohr, zitiert Be-
rendt:") Der Blinde, der unser aller Mitleid erregt, ist zehnmal besser dran, weil er
Kontakt mit der Umwelt hat und sich mitleidheischend an diese wenden kann, als
der, der zwar sieht, aber nichts mehr hért, sich miBverstanden fiihit und sich in sein
Schneckenhaus zuriickziehen muB... Von den kommunikativen Sinnen ist das Ge- -
hor dem optischen Sinn deutlich liberlegen." '

Das Auge ist ein groBer Verfiihrer. Vielfach lenkt es von dem Kem der Dinge ab.
Das Ohr indes geht den Dingen viel tiefer auf den Grund. Es 148t sich nicht so leicht
blenden.

Ich habe dies in vielen Seminaren erleben kénnen. Am ersten Seminartag bekom-

men die Teilnehmerinnen und Teilnehmer, kaum daB sie den Raum betreten haben,

eine Brille aufgesetzt, die sie daran hindert, visuelle Eindriicke aufzunehmen. Die-

ses Abblenden des visuellen Sinnes erschreckt zunachst die Betroffenen. Doch-
nach einigen Minuten ist der erste Schreck iiberwunden, und die meisten ergeben

sich in dieses Schicksal.

Nach einer kurzen Einfiihrung und Einstimmung auf das Ohr werden Zweiergrup-
pen gebildet und heikle, sehr persénlich gehaltene Diskussionsthemen vorgegeben
wie etwa: Was verstehen Sie unter Liebe? Wie sehen Sie den Tod? Was halten Sie
von Sex? Woran glauben Sie? Was erwarten Sie nach dem Tod?

1) Berendt, a. a. 0., S. 33.
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Nach etwa vier Stunden wird dieser Versuch abgebrochen. In dieser Zeit haben sich
die Teilnehmerinnen und Teilnehmer mit etwa fiinf bis acht Partnern mal interessan-
ter, mal weniger interessant unterhalten, und erste Knospen gemeinsamer Sympa-
thie brechen auf.

Wenn nun die Masken fallen und die Augen nach dem so geschétzten Partner Aus-
schauhalten, dann verrdat so mancher Gesichtszug den inneren Dialog: ,Du bist
zwar ein netter Mensch. Aber wenn ich dich bei vollen Sinnen getroffen hétte, wir
waren wohl kaum ins Gesprach gekommen. Und schon gar nicht auf dieser heiklen
Ebene!”

Dem Auge als groBem Verfiihrer steht das Ohr gegeniiber. Konzentrieren wir uns
auf die Wahrnehmungen des Ohres, so sind wir {iberrascht, wie gut eine Unterhal-
tung funktionieren kann. Wir héren die Modulation der Stimme und entdecken fein-
nervige Nuancen in der Stimmung, wir horen zu, 6ffnen uns.

C. Riechen

Mit dem Hinweis: ,|ch kann ihn riechen" oder aber ,Ich kann ihn nicht riechen” wird
deutlich, daB dieser Sensor im Leben des Menschen eine bedeutsame Rolle spielt.
Die ermittelten Zahlen driicken diese Bedeutung nur unzureichend aus.

Uber den Geruchssinn werden Sympathie und Antipathie gesteuert. Wer es darauf
anlegt, wei3, daB eine gute Portion Knoblauch, am Abend genossen, am nachsten
Tag vor Annaherungen schiitzt. Geruch stimuliert. Er beeinfluBt das Verhalten zu-
einander. Mit einem passend auf den Typ abgestimmten Parfiim lassen sich Tiren
6ffnen.

Der Duft beeinfluBt offensichtlich auch die Wahrnehmung und die Deutung der
Wahrnehmung. So wurde einmal eine Gruppe durch mehrere identisch angeordne-
te und ausgestattete Rdume gefiihrt. In einem dieser Raume hatte man einen Duft-
stoff in konzentrierter Form freigesetzt.

Als nach der Fiihrung durch die Rdume die Gruppenmitglieder einzeln gefragt wur-
den, welchen Raum (alle Raume waren identisch) sie als Seminarraum bevorzug-
ten, klang es einheitlich heraus: ,Wollen Sie uns auf den Arm nehmen? Die Rdume
sind doch, bis auf den einen groBen, hellen, freundlichen einer wie der andere! Wir
wollen natiirlich den groBen Raum!*

Es gibt weitere Beispiele fiir die starke, lenkende Wirkung des Geruchs. Da spriihte
ein Wissenschaftler in einem Wartezimmer, in dem die Stiihle in Hufeisenform an-
geordnet waren, einen dem Moschus ahnlichen Duftstoff, der im maéannlichen
SchweiB vorkommt und als sexuell stimulierend gilt, auf einen der Stiihle.
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- Das Ergebnis war verbliiffend: Frauen bevorzugten gerade diesen Sitz oder grup-
pierten sich in unmittelbarer Nahe um diesen Stuhl herum. Als der Wissenschaftler
den gleichen Stoff in eine Gesichtsmake, die Frauen anschlieBend aufsetzten,
spriihte und sie in einem Versuch dann aufforderte, Bilder von Ménnern auf einer
Sympathie-Skala einzustufen, da fielen die Urteile regelmaBig vorteilhaft fiir die
Manner aus.

Die Ergonomie, die Wissenschaft einer menschengerechten Gestaltung der Arbeit,
besinnt sich heute auch auf die Diifte im Arbeitsfeld.

So fanden japanische und amerikanische Wissenschaftler heraus, daB3 ,Leminhalte
mit Duftunterstiitzung besser gespeichert werden, bestimmte Diifte die kérperliche
und geistige Arbeitsleistung steigern und die Laune heben. D« So verwundert es
nicht, daB viele Dinge des taglichen Lebens beduftet werden. ,Mit dem Duft von
Veilchen, der den warmen Mief der Pariser Metro iiberdeckt, soll das Ansehen des
6ffentlichen Verkehrsmittels merklich gestiegen sein.

Die Raumbeduftung Gber Klimaanlagen erhoht die Leistungsbereitschaft, schafft
Entspannung oder regt zu neuen Ideen an. So wird Lavendelduft zur Beruhigung,
Pefferminze zum Munterwerden, Rosmarin zum Konzentrieren und Zitrone zum An-
regen eingesetzt. Worauf es ankommt, ist die hohe Kunst der richtigen Dosierung.

Was heute entdeckt wird, ist nicht neu. ,'Kein Tag ist gliicklich ohne Wohlgeriichel" -
sagt ein altes dgyptisches Sprichwort. Es waren hauptséchlich die Priester und Hei-
ler alter Kulturen, die zuerst aromatische Pflanzen fiir religiése Zeremonien und
Heilzwecke verwendeten. Griechen, Agypter, Chinesen, Perser; sie alle wuBten,
daB die Duftstoffe eine wohltuende Wirkung auf Geist und Gemiit austben... Diifte
beeinflussen uns ein Leben lang. Das Neugeborene erkennt seine Mutter an ihrem
Duft, der ihm Geborgenheit und Liebe vermittelt. Menschen, deren Kérperduft wir
als angenehm empfinden, sind uns sympathisch. Der Duft einer Speise regt unse-
ren Appetit an und bringt die Verdauungssiéfte zum FlieBen. Eine Blumenpracht mit
ihren vielféltigen Diiften stimmt uns heiter und wohlgelaunt.” 3)

1) Richter, S., Wie man mit Pfefferminze und Zitrone die Produktion anregt. Eine Diisseldor-
ferin macht sich die Erkenntnis zunutze, daB Menschen durch Diifte manipulierbar sind,
in: Welt am Sonntag, 36, 1991, S. 37

2) Richter, S., Wie man mit Pfefferminze und Zitrone die Produktion anregt. Eine Diisseldor-
ferin macht sich die Erkenntnis zunutze, daB Menschen durch Diifte manipulierbar sind,
siehe oben, S. 37

3) Biogarten, Einladung zum Dufterlebnis, Anzing 1991
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Die Wirkung der Duftstoffe

Planzen anregend beruhigend | sinnlich | konzen- erheiternd
trations-
fordernd

Lavendel ®)

Rose . (o)

Sandelholz ®) 0]

Mandarine ®)

Wacholder (O]

Rosmarin 0] 0

Myrte o

Orange ®)

Eisenkraut O

D. Fiihlen

In seinem Buch: ,Dein Kérper weiB die Antwort — Focusing als Methode der Selbst-
erfahrung* stellt Martin Siems folgende Gedanken voran: ,Viele Menschen trauen
ihren Gefithlen nicht oder fiirchten, von ihnen tiberwéitigt zu werden. Deshalb ver-
suchen sie, Konflikte oder Probleme nur mit dem Kopf zu lésen. ‘Focusing’ ist eine
ebenso vorsichtige wie wirkungsvolle Methode, mit den eigenen Gefiihlen in Kon-
takt zu treten und zu lernen, ihnen wieder zu vertrauen. Die Konzentration auf den
- Korper hilft, das innere Erleben aufzuspiiren.*!

4.1.4 Die selektive Wahrnehmung

Die Wahrnehmung ist ein komplexer psychischer ProzeB, bei dem sowohl Sinnes-
empfindungen, welche durch auf das sensorische Register treffende Reize hervor-
gerufen werden, als auch Erfahrungskomponenten zusammentreffen.

Wahrnehmungsprozesse werden durch duBere undjoder innere Reize eingeleitet.
Neben dieser objektiven Reizgrundiage sind bei der Wahrmehmung auch kognitive,
motivationale, emotionale und soziale Faktoren beteiligt. So kénnen etwa aufgrund
der sogenannten Wahrnehmungskonstanz objektive Reize umgedeutet werden.
Das folgende Bild belegt dieses Phdnomen anschaulich:

1) Siems, M., Dein Kdrper weiB die Antwort — Focusing als Methode der Selbsterfahrung, —
Eine praktische Anleitung, Reinbek bei Hamburg1986, Vorwort.
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Obgleich die Ménner mit Aktenkoffer in diesem Bild von gleicher GroBe sind, Wer-
den die objektiven Reize infolge der eingezeichneten Perspektive im Sinne einer
.eigentlichen Unverénderlichkeit der Objekte im Raum® interpretiert.

Im (ibertragenen Sinne lassen sich solche Effekte beobachten, wenn man in Ge-
sprachen kunstvoll angeordnete Perspektiven mit wohlgesetzten Worten zeichnet.
So beispielsweise, wenn in einer Besprechung der kleine Angestelite Herr Meyer
seinen héheren Chefs gegeniiber einflieBen 148t, daB der BoB der Bosse ihm ge-
stern abend nach einem gemeinsamen Tennisspiel die Lage ganz anders erldutert
habe. Mit dieser Einleitung finden die Argumente des Herrn Meyer einen rascheren
Zugang bei seinen Zuhoérern. -

Weil dies so wirkungsvoll ist, berufen sich viele Menschen so gerne auf Autorititen:
»Schon Frau/ Herr... hat gesagt...“ :

Wahre Kénner allerdings belassen es nicht nur bei den Worten: Sie umgeben sich
mit den gleichen Insignien der vielbewunderten Machtigen: Zu Zeiten des Wirt-
schaftswunders galt es als erfolgreich, mit dicken Zigarren aufzutreten, und als der
Superminister im Amt die Ministerialen und Wirtschaftskapitdne mit immer neuen
Wortschopfungen begliickte, da fanden sich reichlich Multiplikatoren, die dieses
neugeschaffene Vokabular in Umlauf brachten.
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Die selektive Wahrnehmung ist Folge eines zu groBen Reizangebots und einer we-
sentlich geringeren Aufnahmekapazitat. Da auf die menschlichen Rezeptoren (sen-
sorisches Register) wesentlich mehr Informationen treffen, als tatsachlich verarbei-
tet werden konnen, kommt es zu einer Auswahl bei der Wahrnehmung von Reizen.

Ein besonders anschauliches Beispiel der selektiven Wahrnehmung ist der Cock-
tail-Party-Effekt: Selbst bei einem sich vielféltig iberlagernden Gerauschpegel, wie

~er haufig dort anzutreffen ist, wo sich viele Menschen gleichzeitig und engagiert in

einem Raum unterhalten, héren Sie den eigenen Namen selbst dann heraus, wenn
er in der entgegengesetzten Ecke des Raumes félit.

DaB man hort, was man horen will, hat Rice 1929 in einer interessanten Untersu-
chung dokumentieren kénnen. Zwei Interviewer, ein sozial engagierter Interviewer
und ein ,Antialkoholiker* hatten den Auftrag, die Griinde zu erforschen, die Bewoh-
ner eines Sozialheimes haben stranden lassen. Die von beiden vorgelegten Ergeb-
nisse sagen offensichtlich vieles iiber die Interviewer aus: Es zeigte sich, daB3 die
Einstellung entscheidend fiir das Befragungsergebnis war: Als Griinde der wirt-
schaftlichen Not, die in dieses Heim gefiihrt haben, nannte der sozialorientierte In-
terviewer in 39 Prozent der Félle Arbeitslosigkeit und gab in 22 Prozent der Falle Al-

" koholismus als Grund an. Dagegen stand die Einschatzung des Antialkoholikers:

Nach seiner Beobachtung und Einschétzung lieBen sich nur 7 Prozent der Félle auf
Arbeitslosigkeit und 62 Prozent der Félle auf Alkoholismus zuriickfiihren.

Griinde fiir in Not geratene Bewohner cines Sozialheimes

»Sozialist« 39 % Arbeitslosigkeit 22 % Alkoholismus
»Antialko- 7 % Arbeitslosigkeit 62 % Alkoholismus
holiker«

Neben den Werthaltungen und Einstellungen eines Menschen nimmt auch die Moti-
vation EinfluB auf unsere Wahrnehmung.

So lieBen Brunner und Goodmann (1947) runde Lichteffekte mit variierendem
Durchmesser einmal mit der GroBe von Miinzen und ein anderes mal mit einer
Pappscheibe vergleichen.” Dabei zeigte sich, daB im Vergieich der Lichtvorgabe
mit Miinzen die Miinzen regelméBig in ihrem Durchmesser (iberschatzt wurden.

1) Graumnann, C.F., Nicht sinnliche Bedingungen des Wahrnehmens, in: Handbuch der
Psychologie, Motivation, S. 1.078
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Dagegen fiel der Vergleich Pappscheiben/ Lichteffekt nahezu exakt aus. 1) Wahr-
nehmung ist auch eine Frage der Erwartung. Dies zeigt der Versuch von Clark. 2 Er
forderte in einer Vorlesung seine Horer auf, sich zu melden, sobald sie den aus ei-
ner von ihm gedffneten Flasche ausstromenden Geruch wahrnehmen.

Obgleich die Fliissigkeit geruchlos war, unterlagen 20 Prozent der Studenten dieser
Suggestion und nahmen wabhr, was nicht existierte.

Wahrnehmung kann auch durch soziale Prozesse beeinfluBt werden. Dies demon-
strierten Bensch und Schmandt an einem einfachen Versuch. Sie luden zu einer
Dichtervorlesung ein und lieBen dazu einen Schauspleler aus einem Hamburger
Telefonbuch Namen fiir Namen vorlesen.

Als Aufzeichnung wurde diese ,Lesung“ zwei Gruppen vorgespielt. Die eine Gruppe
verfolgte die ,Dichterlesung” mit Distanz und innerer Abwehr. Ratlosigkeit, Frustra-
tion und Arger zeichneten sich ab. Der anderen Gruppe wurde die gleiche Aufzeich-
nung mit einer kleinen Modifikation prasentiert: Jeder Namensvortrag des ,groBen
Dichters“ wurde mit dem Produkt einer Lach- und Beifallsmaschine verpackt. Bei
den Zuhorerinnen und Zuhérern zeigte sich schon bald, daB Lachen ansteckend ist.
Sie fanden den Abend gelungen und spaBig. Das sahen die anderen etwas verbis-
sener.

im ZDF gab es ein vergleichbare Sendung: Hier wurde ein international bekannter
Pianist vorgestellt, der mit seinen vielbeachteten eigenen, modernen Kompositio-
nen vor einer Gruppe interessierter Musikkenner auftrat. Mit dieser Verpackung ge-
lang es, die Beleidigung des Ohres als zukunftsweisende Musikrichtung mit hinter-
griindigen Intellektualiserungen einiger avantgardistischer Zuhorer hochzustilisie-
ren.

Selektive Wahrnehmung finden wir auch im Schulalltag. So zeigen etwa Untersu-
chungen, daf3 die Chance eines Méadchens, bei einer Meldung im Unterricht vom
Lehrer bzw. der Lehrerin beriicksichtigt zu werden, gegeniiber den Schiilern bei ca.
80 Prozent liegt. Bei gleicher Qualitét der Antwort liegt die Chance der Madchen, ein
Lob zu erhalten, gegeniiber den Jungen bei einer Wahrscheinlichkeit von lediglich
60 Prozent. Dagegen steht die selektive Wahmehmung der Jungen in dieser Klas-
se. Sie beklagen, da3 Madchen bei Meldungen ihnen vorgezogen wiirden.

1) Graumnann, C. F., Nicht sinnliche Bedingungen des Wahrnehmens, in: Handbuch der
Psychologie, Motivation, S. 1.078

2) Ein Wiederholungsversuch von Carter und Schooler hat einen Teil dieser Befunde relati-
viert: In den Versuchen zeigte sich der Effekt nicht im aktuelien Wahrnehmungsprozes,
wohl aber in der Erinnerung.

3) Benesch, Schmandt, Manipulation, a. a. O., S. 110 ff.
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Bei einer Umfrage des Wallstreet Journal of Career zeigte sich, daB Méanner mit ei-
ner Lange von 1,88 m und dariiber 12,5 Prozent hohere Gehélter bezogen als Mén-
ner mit einer Lénge, die unter 1,82 m lag. Dies war fiir die Wissenschaftler AnlaB,
einmal der Frage nachzugehen, welche Einfliisse die KorpergroBe auf Entschei-
dungen in der Personalabteilung haben. Hierzu wurden 140 Personalchefs gegeb-
ten, sich zwischen zwei Bewerbern zu entscheiden, die sich um eine Verkauferposi-
tion beworben hatten. Obgleich sie nach Aktenlage gleich qualifiziert waren, zogen
72 Prozent der Personalchefs den langeren Bewerber vor. Nur ein Prozent ent-
schied sich fiir den kieineren. V)

Sigall und Ostrove legten Jurastudenten fingierte Anklageschriften vor. Dabei galt
es, das StrafmaB fiir eine Frau festzulegen. Dabei wurde die Auswirkung dreier Un-
“tersuchungsvarianten analysiert: Der Anklageschrift lag einmal das Foto einer at-
traktiven Frau bei, der gleichen Schrift wurde in einer weiteren Variante das Foto ei-
ner unattraktiven Frau beigegeben und die dritte Variante blieb ohne Foto. In dieser
Anklageschrift ging es einmal um Diebstahl und in einer weiteren Variante um Be-
trug.

Vergehen  hiibsche haBliche  Aussehen
Taterin Taterin unbekannt

Diebstahl 2,8 Jahre 5,2 Jahre 5,1 Jahre
Betrug 5,5 Jahre 4,4 Jahre 4,4 Jahre

Vergleicht man die Ergebnisse, dann dréngt sich einem der RiickschiuB auf, daB
man hiibschen Frauen kleine Siinden groBziigig verzeiht. Bei groBen Siinden wird
es indes differenzierter: Wer seine Schonheit zum Nachteil Dritter instrumentalisiert,
den trifft die Strafe mit ungebrochener Harte.

Es sind indes nicht nur die Juristen, die sich énféillig fiir Beeinflussungen erweisen.

1) Buttlar, J.v., Unsichtbare Kréfte. Was Menschen zueinander fiihrt und was sie trennt,
Miinchen 1984,S. 175. :
2) ebenda, S. 200.
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Auch Lehrer erliegen den Anfechtungen von Vorurteilen. So lieB beispielsweise
WeiB die Rechtschreibleistungen von jeweils zwei Schiilerarbeiten beurteilen.! Da-
bei stellte er folgenden Hinweis voran:

a. Die Arbeit stammt von einem durchschnittlichen Schiller (bei-
de Eltern berufstitig, liest gerne Schundhefte),

b. Die Arbeit stammt von einem sprachlich begabten Schiiler (Va-
ter Redakteur bei einer groBen Tageszeitung)

Jeder Aufsatz wurde jeweils mit dem Hinweis a und b versehen und den Lehrern zur
Bewertung vorgelegt. Die Auswertung &8t erkennen, daB die Hinweise die Bewer-
tung in starkem MaBe beeinflussen.

unter positiver unter negativer

Die erteilten Noten Beeinflussung ‘ Beeinflussung
relativ kum. relativ kum.

sehr gut 16 % 16% 0% 0% der Lehrer
gut 40 % 56 % 7% 7 % der Lehrer
befriedigend 36 % 92% 44 % 51 % der Lehrer
ausreichend 8% - 100% 38% 89 % der Lehrer
mangelhaft 0% ‘ 11% 100 % der Lehrer

Aus diesen Untersuchungen folgt eines: Je kleiner und liickenhafter die Informa- .
tionsmenge lber einen Bewertungsaspekt ist, desto fehlerhafter fallen die Urteile
aus, die ein Individuum ausspricht.

4.1.5 Was wird behalten? Wie kénnen Sie auf die Wahrnehmung EinfluB
nehmen?

Aufmerksamkeit und Wahrnehmung der Zuhérerinnen und Zuhdrer, das zeigen die
vielen Arbeiten zum Thema ,selektive Wahrnehmung®, lassen sich durch Anspra-
che von Motiven, Einstellungen und Interessen von dem ,Sender” steuern.

1) Meixner, H.-E., Aus- und Fortbildung in der dffentlichen Verwaltung, Kéln, Berlin, Bonn,
Miinchen 1984, S. 317f. ‘
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Dabei gilt es, die Aufmerksamkeit fiir die ,Botschaft’ zu wecken und den Konzentra-
tionsablauf sinnvoll zu steuern. Es kommt dabei nicht nur auf die Information an,
sondern entscheidend ist auch,

— liber welche Rezeptoren des sensorischen Registers die Informa-
tionen an die Zuhérer herangetragen werden (Haftwerte),

— welche individuellen Schwerpunkte bei der Reizaufnahme
— und Reizverarbeitung die Adressaten bevorzugen
— (Wahrnehmungs- bzw. Lerntypen),

~ in welcher Abfolge und in welcher Dichte die informa-
tion geboten wird.

Die Leistungsfahigkeit unserer Sinnesorgane bei der Aufnahme und Verarbeitung
von Informationen variiert. Informationen, die Sie nur héren, pragen sich schlechter
ein, als Informationen, die Sie sehen.

Die besondere Bedeutung des Auges bei der Ubermittlung von Informationen ist
seit langem bekannt. Werbung und Propaganda greifen auf die visuellen Eindriicke
recht wirkungsvoll zuriick. Bei Présentationen, Besprechungen bis hin zur Lehre
werden daher auch audio-visuelle Methoden eingesetzt, die auf Medien wie Tages-
lichtschreiber, Videogerat, Film und Tonbildschau zuriickgreifen.

Damit eine Information von den Adressaten der Botschaft aufgenommen wird und
Uber einen langeren Zeitraum dem bewuBten Zugriff der Adressaten auch verfiigbar
bleibt, ist vor allem die Art, wie die Information aufgenommen wird, wichtig.

Am wirkungsvollsten erweisen sich Methoden, die den Empfanger einer Botschaft
aktiv in die Gedankengédnge des Senders einbeziehen. Die Rede ist von den akti-
ven Methoden, die bis hin zum Selbstmachen und Selbsttun reichen. Diese Metho-
den sind in der Regel den passiven Methoden (etwa dem bloBen Zuhéren) lberle-
gen.

Diese Zusammenhéange haben Gage und Berliner in einer eindrucksvollen Untersu-
chung herausgearbeitet.” Die beiden Wissenschaftler bildeten drei Gruppen: In
der ersten Gruppe trug der Dozent entsprechend den iblichen Gepflogenheiten vor.

1) Gage, N.L., Berliner, D.D., Pddagogische Psychologie-Grundiagen, Ergebnisse, Bd. 1, S.
441 ff. sowie 140 ff.
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In einer zeitlich versetzten Abfrage wurde festgestellt, was die Empfanger von die-
sen Informationen behalten hatten.

In einem zweiten Durchgang wurde bsi einer vergleichbaren Gruppe die Informa-
tionsabgabe modifiziert: Die Zuhdorer folgten der Aufforderung, sich Aufzeichnungen
zu machen:

~Sie sollten, meine Damen und Herren, die wichtigsten Punkte mit-
- schreiben. Die Stellen, wo es wichtig wird, werde ich entsprechend
deutlich und betont herausstellen!”

Gegeniiber den Studenten, die lediglich aufmerksam dem Vortrag des Dozenten
folgten, verbesserten sich die Behaltenswerte auf nunmehr 131 Prozent.

Noch giinstiger auf die Behaltenswerte wirkte es sich allerdings aus, wenn der Do-
zent alle 2,5 Minuten eine themenbezogene Frage beantworten lieB. Mit diesem
»1rick” erhdhte sich der Behaltenswert auf 166 Prozent.

Fragen alleine sind noch keine Erfolgsgarantie. Wichtig ist auch die Qualitat der ge-
stellten Fragen. In einer Untersuchung konnte Craik aufzeigen, daB Fragen, die den
Empfanger zwingen, eine Nachricht sinnbezogen und im Kontext zu analysieren,
sich besonders glinstig auf die Behaltensleistung auswirken. Es ging in der Unter-
suchung von Craik um das Einpragen einer Wortliste. Auf jedes dargebotene Wort
lieB er eine Frage beantworten. Die Fragen, die er zu jedem Wort stellte, variierte er.
Es gab Fragelisten zu den Worten, die sich einfach und fast routineméaBig beant-
worten lieBen. Es gab aber auch Fragelisten, auf denen die Antworten schwieriger
zu finden waren. Als Ergebnis dieser Untersuchung zeigte sich, daB3 die Behaltens-
leistung in Abhéngigkeit von der Sinnhaftigkeit der gestellten Frage stand. R

Lernen durch strukturierende Fragen
Prozentsatz der
Wort Fragetyp pro Typ richtig
(Tiefegrad) behaltenen
Worter ca.
WEISS Ist es in Groflbuchstaben ge-
schrieben? (Ja) 15%
Haus Reimt es sich auf Zug?
{Nein) 35%
Traum Paflt es in den Satz:
»Er liefl den fallen«?
- (Nein) 65 %

Lernen durch Strukturierende Fragen; aus: Thumer, aaO, S.97.

1) Meixner,H.-E., Aus- und Fortbildung, a. a. O., S. 102,
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Als Anhalt kénnen Sie von folgenden Behaltenswerten ausgehen, wobei die ange-
gebenen Prozentzahlen lediglich auf einen Trend hinweisen.

Ihre Zuhérerinnen und Zuhorer behalten bei der eher passiven Informationsaufnah-
me

— 10 % von dem, was sie lesen,
— 20 % von dem, was sie héren,
— 30 % von dem, was sie sehen,

— 50 % Prozent von dem, was sie sehen und
héren (audio-visuelle Methoden)

Bei einer eher aktiven Informationsaufnahme behélt man
— 80 % von dem, was man selbst sagt,
—~ 90 % von dem, was man selbst ausfiihrt.

. Es liegen eine Reihe weiterer empirischer Untersuchungen vor, die in Richtung auf
die hier genannten Werte deuten. So untersuchte Lewin in einem Experiment die
Wirksamkeit des Vortrages (eher passive Methode des Zuhérens) im Vergleich zur
Wirksamkeit der Gruppendiskussion (eher aktive Methode): Es zeigte sich, daB
Mitter, die man Uberzeugen wollte, daB sie ihren Kindern mehr Orangensaft bzw.
mehr Frischmilch geben soliten, nur zu 15 % diesem Vorschlag folgten, wenn dieser
Rat Giber die Vortragsmethode erfolgte. Eine vergleichbare Gruppe, die dieses The-
ma in einer Diskussion behandelte, befolgte diesen Vorschlag indes zu 45 %.

Fir die Haftwerte entscheidend ist vor allem das innere und duBere Engagement
des Zuhdrers. So kann man beispielsweise eine Fachbuch aufschlagen und dann
Seite fiir Seite lesen. Der Haftwert diirfte dann bei ca. 10 % liegen. Zwar ist das Um-
blattern der einzelnen Seiten eine aktive Komponente, doch mit der Zeit entwickelt
sich dieser Vorgang zu einer rhythmischen Automatik.

Lesen Sie indes das Buch, indem Sie sich fragend an den Inhalt des Buches heran-

tasten und die Sinnzusammenhéange erarbeiten, dann andert sich mit lhrer aktiven

Leistung auch der Haftwert schlagartig. Der Weg dorthin bedeutet fiir viele eine Ab-

kehr von dem Gewohnten. Allerdings spricht der Erfolg fiir sich, wenn Sie das Buch
Schritt fiir Schritt angehen: Es beginnt mit dem Titel des Buches: ,,Personalpolitik”,

Dieser Titel 16st bei Ihnen die erste Frage aus: Worauf will der Autor hinaus? Wor-

Uber wird er sich auslassen? Haben Sie sich mit diesen ersten Fragen auseinander-

gesetzt, dann drehen Sie das Buch um 180 Grad.
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Auf der Riickseite finden Sie meist einen kurzen Hinweis, worliber das Buch han-
delt. Hier schlieBen sich dann weitere Fragen an. Der nachste Schritt fiihrt zu dem
Vorwort. Bevor Sie die Gliederung aufschlagen, versuchen Sie herauszufinden, wie
der Autor dieses komplexe Thema aufgegliedert hat. Von den Hauptgliederungs-
punkten geht es weiteren Schritten zu den Unterpunkten.

Auf diese Weise wird eine passive Methode zu einer aktiven: Sie treten als Leser/in
mit dem Buch in eine Diskussion. Die Wahrnehmung erfolgt nicht mechanisch, son-
dern volizieht sich durch Uberlegen, Nachdenken, Ordnen, Aufgliedern, Strukturie-
ren und durch Verkniipfen mit Assoziationen.

In diesem Zusammenhang ist auch von dem Lernen durch Strukturieren die Rede.
Dahinter steht eine wirkungsvolle Lerntechnik: Der Wahrnehmungsgehalt wird mit
Sinndeutungen angereichert. Das folgende Beispiel, in dem unterschiedliche Wort-
reihen zusammengetragen wurden, verdeutlicht anschaulich die Wirksamkeit die-
ser Technik: !

Wortreihen mit unterschiedlichem Bedeutungsgehalt9!

Liste A Liste B Liste C
gold red der

der llov topf
voll dlog voll

bei med gold

ist tsi ist
jungen ieb bei
topf negnuj dem
dem fpot jungen

1) Gage, Berliner, aa0, S.43.
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Fiir das Wahrnehmen durch Strukturierung gilt: Je reichhaltiger das Netz von Asso-
Ziationen ist, in das eine Information eingebunden wird, desto schneller wird die In-
formation wahrgenommen, und desto stabiler ist der Haftwert.

Hieraus leitet sich fiir Sie ein wichtiger RiickschluB fiir Prasentationen ab: Wichtige
Informationen sind mit Assoziationen zu versehen, und GesetzméBigkeiten sollten
herausgearbeitet werden.

Diese Zusammenhénge stellte bereits Tyler in einer Langsschnittstudie fest: Der
Haftwert einer Information ist vom Informationsmaterial abhangig: Prinzipien und
GesetzmaBigkeiten werden besser behalten als Prosa und die wiederum besser als
Lyrik oder Sprachtexte. Besonders ergiebig sind die Haftwerte, wenn eine Informa-
tion in Rhythmus, Reimen oder Versen geboten wird. Diese Erfahrungen hat bereits
jeder schon einmal bei sich selbst beobachtet, wenn es beispielsweise um einen
-Ohrwurm* ging.

Was folgt daraus fiir die Praxis? Beziehen Sie lhre Zuhérerinnen und Zuhérer aktiv
in Ihre Gedankengange durch rhetorische oder, wenn moglich, durch direkte Fra-
gen ein. Statt lhre Thesen vorzugeben, beschreiben Sie das Problem und lassen
Sie darauf von Ihren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern Antworten finden.

A Prozentsatz der
erinnerten
Informationen

Prinzipien
und Gesetz-
mifigkeiten

Prosa,
Belletristik

Lyrik

Sprachtexte

sinnfreie
Silben

—

Zeit nach Abschluf} des Lernprozesses
Erinnerungsfihigkeit in Abhingigkeit vom Lernmaterial; in Anlehﬂung an Gage, Berliner102,
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4.1.6 Wahrnehmungstypen

Wer einen Vortrag hélt, eine Besprechung leitet oder mit Kunden verhandelt, der hat
es bereits vielfach erfahren kénnen: Menschen unterscheiden sich in der Art und
Waeise, wie sie Informationen aufnehmen und verarbeiten: Die einen wollen sténdig
diskutieren, andere brauchen Wortbilder, wiederum andere miissen es mit den
Handen begreifen kdnnen.

Neben dieser individuellen Vielfalt gibt es allerdings auch allgemeine Vorlieben: So
wissen zum Beispiel Verkaufer von Wertpapieren, Versicherungen, Bausparvertra-
gen u. 4., daB es sich mit dem Bleistift in den meisten Féllen besser verkaufen 1aBt:
Offensichtlich ist es von Vorteil, eine Information zu visualisieren.

Diese Beispiele weisen den Weg zum (iberzeugenden Vortrag: Menschen unter-
scheiden sich offensichtlich voneinander in der Art, wie sie sich eine Information an-
eignen. Man spricht in diesem Zusammenhang auch von den Wahrnehmungsty-
pen. So gibt es Menschen, die suchen das Verstehen im Gespréach, andere bevor-
zugen die Wahmehmung und das Erkennen durch das Auge, indem sie sich die Zu-
sammenhéange in Tabellen, Grafiken und Strukturbildern visualisieren. Ein dritter
beispielsweise abstrahiert und konzentriert sich auf den generalisierbaren Informa-
tionsinhalt. Er liebt abstrakte Formeln und generalisierbare Aussagen.

Es ist daher vorstellbar, daB bei gleichem Schwierigkeitsgrad einer Information der
eine Mensch einmal gut behélt und Gewinn aus der Information ziehen kann, wah-
rend ein anderer mit der Art der Informationsdarbietung nichts anzufangen weif3.
Redner sollten daher ein moglichst breites Spektrum an unterschiedlichen Metho-
den und Medien anbieten. Auf diese Weise sollen moglichst viele Wahrnehmungs-
typen auf die ihnen geméase Art angesprochen werden. Unterschieden wird allge-
mein in fiinf Grundtypen:

— der visuelle Wahrnehmungstyp: Er ist bei der Informationsaufnahme
stark auf Visualisierung und Veranschaulichung eingestellt, und zwar so-
wohl, wenn es um die Informationsaufnahme geht, als auch bei der Wis-
sensverarbeitung.

— der haptische Wahrnehmungstyp: Er nimmt vornehmlich durch das Be-
greifen, Bertihren und Fiihlen wabhr.

Als die Kinder in der Schule noch begreifen durften, gelang ihnen die
Addition ,drei plus zwei“ durch das Begreifen ihrer Finger. Dann kam
die Zeit der Mengenlehre, und das Begreifen wurde erschwert: Die
Héande hatten auf der Tischplatte zu liegen. Da sich der Einfallsreich-
tum héufig kreativ iiber Gebote und Verbote hinwegsetzt, so vollzog
sich nun das Begreifen statt tiber die Finger durch das Driicken auf
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die Tischplatte. Die Tischplatten muBten mit diesen freigesetzten
Energien fertig werden.

Auch diese kreative Variante des Begreifens fand, als sie erst einmal aufge-
deckt war, ein jéhes Ende. Die Hénde muBten einem strengen Kommando
folgend unter der Tischplatte placiert werden. Nun setzte die Zeit der blauen
Flecken an den Oberschenkeln ein. Das war der Preis fir das Begreifen.

Heute stehen die Pddagogen dieser Frage wieder aufgeschlossener gegen-
tber.

Wer es mit dem haptischen Wahrnehmungstyp zu tun hat, der legt beispiels-
weise als Architekt seinem haptisch orientierten Kunden keine abstrakten
Plédne vor, sondern ein kleines Holzmodell mit abhebbarem Dach und klei-
nen Stihlen und Sesseln in den Rdumen. Das ist das Rezept des Erfolges
bei diesem Wahrnehmungstyp.

— der auditive Wahrnehmungstyp. Er bevorzugt das gesprochene Wort,
lauscht konzentriert dem Vortrag und erkennt die Klangbilder einer Stim-
me.

— der verbal-abstrakte Wahrnehmungstyp. Er bevorzugt Begriffe, For-
meln, Theorien. Er liebt das Skelett und kann meist mit den barocken For-
men eines prallen Lebens weniger anfangen.

— der gespréchorientierte Wahrnehmungstyp, Hier wird das Begreifen
und Verstehen (iber Gesprdchskreise und Literaturzirkel gesucht,

Da jeder Wahrnehmungstyp bei einem Vortrag auf seine Kosten kommen solite,
empfiehlt Aitmann:"

»Fr den intellektuellen Zuhérer packen Sie lhre Kerngedanken in logische
Formeln und entwickeln Voraussetzungen und Folgen an einem theoreti-
schen Modell.

Fir den visuellen Lerntyp demonstrieren Sie mit Bildern, Graphiken und
Zeichnungen, zumindest ‘bildhaften’ Vergleichen.

Fir den auditiven Lerntyp diskutieren Sie oder handeln wichtige Textstellen
auch einmal in Form von Rede und Gegenrede ab, zumindest in Form der
rhetorischen Frage.

Fdr den haptischen Lerntyp zeigen Sie Modelle (méglichst bewegliche) oder
erkldren schwierige Vorgédnge exakt und genau, als wiirden Sie ein Expe-
riment beschreiben.” :

1) Altmann, H.C., Uberzeugungskraft durch sichere Rede-, Verhandlungs- und Konferenz-

technik. Ein Leitfaden fiir Fiinrungskréfte mit zahlreichen Beispielen, Verhandlungstips,
Priiflisten und Arbeitsblattern, Kissing 1979, S.185 ff.
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Folgt man den Beobachtungen von Berendt, dann diskutieren visuell orientierte
Menschen ,mit sehr viel heftigerer Aggressivitét als vorrangig hérende; die letzteren
sind 'stiller’{ nachdenklicher, wartender, abwagender, sind in der Balance, die im
Ohr nistet.*”

Aber es gibt auch geschlechtssperzifische Unterschiede in der Wahrnehmung. So
haben beispielsweise Ménner und Frauen unterschiedliche Strategien entwickelt,
um sich rdumlich zu orientieren. Dies belegt Thomas Bever an einer Reihe von Un-
tersuchungen, die er an der Universitédt Rochester vornahm.

In dieser Studie muBten sich Ménner und Frauen in einem Irrgarten zurechtfinden.
Das Ergebnis: ,Manner schatzen Richtung, Geschwindigkeit und Zeit fiir den Weg
und orientieren sich nach der Landkarte in ihrem Kopf. Frauen verlassen sich lieber
auf optische Merkmale wie Fassaden, Schaufenster oder Schilder, um den Weg zu
finden. Das Ziel erreichen Manner wie Frauen gleich schnell, doch mit unterschied-
lichen Methoden. Ménner geraten bei der Suche nach dem Ziel eher in Verwirrung,
wenn Richtung oder Zeit sich andern, Frauen dagegen, wenn optisch vertraute
‘Wegweiser’ fehlen.” 2

Diese geschlechtsspezifischen Tendenzen sind vielen nicht unbekannt. Frauen
orientieren sich an Bildern wie Geschéftsfassaden, Bdumen, Géarten und &hnli-
chem. Manner vertrauen eher (verbal-abstrakt) auf Landkarten und ihren KompaB.
Hier sieht Bever auch einen Grund, warum es viele Manner hassen, nach dem Weg
zu fragen, selbst wenn es offensichtlich ist, da3 sie am Ziel vorbeigeplant haben.
Hierauf fiihrt er auch die Schwierigkeiten zuriick, die einige Frauen haben, wenn es
um das Lesen von StraBenkarten geht.

1) Berendt, a. a. 0., S. 57
2) Wie Frauen und Ménner den Weg finden, in: Welt am Sonntag, 23, S. 13.
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4.1.7 Die verstindliche Sp}ache

Warum ist die Bildzeitung fiir viele eine so beliebte Lektiire? Dariiber lohnt es, ein-
mal nachzudenken.

Wissenschaftler haben herausgefunden, daf3 eine versténdliche Sprache durch vier
Dimensionen charakterisiert werden kann:

Die vier Aspekte einer ver-
standlichen Sprache

Kiirze/
Prég-
nanz

Gliederung/
Ordnung
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A. Einfachheit

Die Sitze sollen einfach und anschaulich sein. Diese Bedingung ist erfiillt, wenn
Sie pro Satz nicht mehr als eine Tatsache, einen Gedanken, eine Personen-, Zeit-
oder Ortsangabe machen.

Fachworter miissen erklirt werden, und die Wortwahl sollte sich auf geliufige
Begriffe konzentrieren. Die Satzlédnge sollte fiir den Zuhérer iiberschaubar
bleiben. Verwenden Sie daher pro Satz nicht mehr als 25 Worte.

Weitere Aspekte einer einfachen Sprache sind:"

— den Sprachcode der Empfénger/ Adressaten berticksichtigen

— einfache Begriffe verwenden (im Zweifelsfalle deutsche Wobrter statt
Fremdworter)

— mehrere Hauptsiétze statt Satzgefiige ( keine Schachtelsétze benutzen)

— Hauptgedanken ohne relativierende Vorreiter wie ,wenn“und ,aber”in den
Hauptsatz stellen

— keine Hauptwortketten bilden

— Abstraktes méglichst durch anschauliche Beispiele oder typische Einzel-
heiten ersetzen

— persénliche Beztige durch ,Wir-Stil“ bzw. ,,Ich-Stil“ herstellen
— auf Abklirzungen verzichten, sie zumindest aber erkldren
- kurze Worter benutzen, Wortungeheuer vermeiden

— einfache statt hinweisende Firwdrter benutzen ( Der Vorstandsvorsitzen-
de und seine (statt: dessen) Mitarbeiter) '

— auf Modeworte verzichten

B. Gliederung und Ordnung

Bei der Gliederung und Ordnung geht es um die auBere und die innere (logische)
Ordnung. Jede Aussage solite den ,roten Faden“ erkennen lassen. Ein wichtiger
Schritt auf diesem Weg ist getan, wenn Sie das angestrebte Ziel zu Beginn erldu-
tern, einen Uberblick {iber die beabsichtigte Informationsabgabe voranstellen und
die Kernaussagen in einer Teil- und Gesamtzusammenfassung hervorheben. 2

1) Vgl. hierzu die gelungene Broschiire BBB, Biigernahe Verwaltungssprache - Empfeimlun-
gen zu Inhalt und Darstellung, 4. Aufl. Kdin 1985.
2) Vg!. hierzu die Ziffern 140 ff. und 220 ff.
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Besonders giinstigt wirkt es sich auf den WahrnehmungsprozeB aus, wenn die In-
formationen vorstrukturiert werden und die Darbietung der Information einer hierar-
chischen Abfolge folgt. Eine Untersuchung von Bower u.a. belegt in anschaulicher
Weise, welche Effekte hierdurch erzielt werden kénnen. In der Kontrollgruppe boten
die Wissenschaftler Begriffslisten an wie:

— Platin

— Kalkstein -
— Stahl

- Gold

— Rubin

- Granit

~— Aluminium
— efc.

Der Versuchsgruppe wurden die gleichen Informationen in einer hierarchischen
Ordnung préasentiert.

Mineralien
T

f ] 1
I Seltene J Geliufige J Legierungen Wertvolle Bausteine
Platin Aluminium Bronze - Saphir Kalkstein
Silber Kupfer Stahl Smaragd Granit
Gold* Blei - Messing Rubin Schiefer
usw. usw. usw. usw. usw.

Nach Bower, Clark, Winzenz u. Lesgold (1969); aus: Gagne, Berliner, S. 94.

Zu der Wirkung dieses Gliederungsschemas auf die Haftwerte fiihrt Bower folgende
Hinweise an: Es ist offensichtlich, daB sich die Versuchspersonen, denen die geord-
neten Listen vorlagen, an ungeféhr dreimal so viele Worter erinnern konnten wie
diejenigen, denen die wahllos zusammengestellten Listen vorlagen. Vom dritten
Versuch an konnten die Versuchspersonen der Gruppe 1 sich an alle 112 Wérter ih-
rer Liste erinnern, wahrend das Erinnerungsvermégen der 2.Gruppe im vierten Ver-
such noch nicht an das Ergebnis des ersten Versuchs der ersten Gruppe herange-
kommen war."1),,'

1) zitiert aus Meixner, H.E., Aus- und Fortbildung in der 6ffentlichen Verwaltung, KéIn, Berlin,
Bonn, Miinchen 1984, S. 114.
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A Zahl der
erinnerten Worter

120

’ Geordnete Liste
100

0 .

8 Ungeordnete Liste
60

40

20

N
— g v L

1 2 3 4 Vorgabe des Lernmaterials

Auswirkungen der hierarchischen Organisation von Lernmaterial auf die Erinnerungslei-
stung nach Bower, Clark, Winzens u. Lesgold; aus: Gage, Betliner, 220, S. 148.

Aspekte der duBeren Ordnung sind beispielsweise:”

— Vortragsschritte angeben: Einleitung, Hinfiihrung, Thesen, Zusammenfas-
sung

— eine Ubersicht oder eine einfache graphische Darstellung voranstellen

— jeden Teilabschnitt mit einer Teileinfihrung, Teilhinflihrung und Teilzusam-
menfassung versehen

— Vortragsgliederung visualisieren

— Teilabschnitte visualisieren (etwa Tageslichtschreiber)
— Schriftsétze optisch gut anordnen

— gut lesbare Schriftarten und SchriftgréBen

— Seite nicht mit zuviel Text Uberladen

— Satzzeichen im Text, aber auch in der Sprache nutzen

Aspekte der in;leren Ordnung sind beispielsweise:

— logische Reihenfolge der Informationen, Fragen und Argumente
— systematisch und logisch vorgehen

— vom Bekannten zum Besonderen ( deduktive Methode)

— vom Einfachen zum Komplizierten :

— vom Besonderen zum Allgemeinen (induktive Methode)

— Wesentliches vom Unwesentlichen abheben

— auf innere Zusammenhénge der Informationen hinarbeiten
— Informationen verkniipfen mit bereits Bekanntem

— Aussagen nach ihrer Zugehdrigkeit ordnen
1) Vgl hierzu BBB, Priifliste fiir Vordrucke, Inf 583.
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C. Kiirze und Priagnanz

Viele haben ihn schon kennengelernt: den Horizontschleicher. Bevor er zum erwar-
teten Kern seiner Aussage kommt, kneift er und wendet sich Nebensé&chlichkeiten
zu. Der Zuhorer dagegen liebt klare und prézise Angaben.

Aspekte, die sich auf das Kriterium einer verstindlichen Sprache beziehen,
sind: ’

- didaktische Reduktion der Inhalte auf die Kerngedanken

— Zeitvorgabe nicht tiberschreiten

— ein Bild, eine Graphik ersetzt 1.000 Worte

— Merksétze besonders kennzeichnen

— wichtige Begriffe, Regeln und Kernaussagen wiederholen

D. Stimulanz

Die Stimulanz bei den Adressaten einer Botschaft wird durch eine persénliche An-
sprache erreicht (Sie—Projektion, Wir—Identifikation) sowie durch griffige Bilder, Zita-
te, Redefiguren und Formeln. Die stimulante Aufbereitung eines Textes fordert eine
didaktische Transformation. Dabei gentigt es nicht, auf eine logische Gliederung zu
bauen, sondern hier ist gut beraten, wer es versteht, auch psychologisch vorzuge-
hen. So kann man das Unbekannte durchaus voranstellen und von den Zuhérern
entdecken lassen. Viel ist gewonnen, wenn einem in einem Vortrag liberraschende
Wendungen gelingen. Wer stimulierend auf seine Zuhérer einwirken will, muB iiber
ihre Wiinsche, Bediirfnisse sowie ihren Erfahrungs- und Kenntnisstand informiert
sein. :

Aspekte der Stimulanz, die Sie in lhren Statements, Reden oder Préasentatio-
nen nutzen soliten, sind beispielsweise:

— anschaulich reden durch Beispiele, Vergleiche, Bilder

— natrlich reden, nicht geschWollen

— eine dem Zuhérerkreis angemessene Wortwahl

— Spannungsbégen erzeugen durch Gegensétze und Steigerungen

- Wortspiele und Anspielungen

— die Wichtigkeit der Zuhérer herausstellen

— vertrauenswiirdig und fair argumentieren

— Wir-Stil und Ich-Stil statt unpersénlicher Formulierungen wéhlen.
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