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5.; DURCHFﬂHRUNG VON GESPRACHEN {Norbert Rauch)

51 WICHTIGE STRUKTURELEMENTE VON
GESPRACHEN

Zu Beginn eines Gespriches mit einem Schiiler kann
eine Lehrkrall sich nicht sicher sein, in welche Rich-
tung sich dieses Gespriich entwickeln wird. Das Spek-
trum der méglichen Entwicklungslinien ist sehr weit,
wie die Zusammenstellung in Kapitel 2 und 3 deutlich
macht. Deshalb lohnt os sich, ein Raster eines Ge-
spriachablaufes im Kopf zu haben, das die wichtigen
Elemente eines Gespraches in ihrer Abfolge enthilt -
als Orientierungslinie. Je mehr es Ihnen gelingt, diese
Abfolge im Prinzip einzuhalten, deslo erfolgreicher
werden Sie sein.

Diese wichtigen Strukturelemento sind {vgl. Abb. 15}

W

Kontakigesprach

Kliirungsgesprach

y
k

% Beratungs- oder Konfliktgesprich
& Abschlussgesprich mit Vereinbarungen

Wenn Sie — aus innerer Anspannung heraus oder von
Threm Gesprachspartner gendtigt — die wichtige Phase
des Kontakt- und Kldrungsgespriches tiberspringen,
werden Sie wahrscheinlich nicht sehr erfolgreich sein.
Viele Lehrkrifte haben — aus ihrer Situation heraus
gedacht — schon einen Lisungsweg und deshalb einen

Ratschlag bereit. Dieser muss aber fiir den jeweils an-
deren, der die Situation aus einem anderen Blickwin-
kel sieht, keineswegs eine itherzeugende Lisung sein.
Sofort besteht die Gefahr eines Konflikies, bei dem
nicht mehr die sachgerechte Lésung im Vordergrund
steht, sondern das ,Rechthaben®.

Deshalb ist bei der Gesprichsplanung im weitesten
Sinne daran zu denken, was dazu beitragen kinnte
dass ...

[> eine gute und konstruktive Gespréchsatmo-
sphére entstehl, in der beide Partner sich als
Porsonen und in ihrer Rolle ernst genommen
und respekliert fithlen,

P> die jeweilige Sicht des anderen auf die Situ-
ation zur Kenntnis ggnommen werden kann,
chne als Angriff oder Abwertung verstanden zu
werden,

[> der zu beratende Schiiler seine eigenen Res-
sourcen und Stérken wahrnimmt und sich
damit realistische Chancen fiir Verdnderungen
erdffnet,

[> Gemeinsamkeiten auch in wichtigen Zislen
gesehen und so zum beiderseitigen Vorteil
Ideen fiir Problemldsungen entwickelt werden
kénnen.

Strukturelemente von Gesprachen

[ Entwicklungsvereinbarungen 1
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Abb. 15: Strukturelemente von Gesprichen
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KAPITEL

Der Erfolg eines Gespréches hédngt demnach auch von es Ihnen gelingt, {iir ein gutes Setting zu sorgen, desto
vier Aspekten [Abb. 18) ab: ieichter werden Thnen der Einstieg und damit das
ganze Gesprich gelingen. Je mehr Sie Methoden der
Gesprachsfithrung beherrschen, desto souverdner wer-
den Sie im Gesprich handeln und auch in konflikt-
Struktur/Ablauf des Gespraches reichen Situationen zu siner Kooperation und damit
einer guten Lasung kommen kénnen. Je mehr Sie im
Laufe von erfolgreich gefithrten Gespréche sich die
Haltung erworben haben ,,Ich kann den anderen mit
% Haltung der Lehrkraft im Gesprich seiner Sicht der Situation ernst nchmen®, desto offe-
ner werden Sie im Gespriich sein kénnen und damit

) vicle Hinweise auf Ressourcen und Moglichkeiten des

Die vier ASPekte eines Gespraches Partners im Gesprich finden kénnen.

# Setting ( Raum, Zeitpunkt, Form der Einla-
dung/Voriadung ...}

Kompetenz des beratenden Lelrers im Einsatz von
Methoden der Gesprachsfithrung

w

/ Struk’sur i Die Erfahrungen der beratenden Berufe zeigen, dass
> ;

viele Menschen aus der Uberzeugung heraus handeln,
dass sie ,die Fachleute flir die Losung ihrer Probleme

sind®, und nur dann (anders) handeln, wenn sie darin
einen klaren Vortetl fiir sich sehen (vgl. Abb. 17, S. 35:
Motivation von Schiilern). Denn: ,,Das ist das Geheim-

{ . ]
i t

E Meihoden
i

) nis gelingender Kooperation: den anderen gut ausse-
L Hal‘{ung E hen lassen*” (Palmowski/Freyling 1997).

Die beiden , Leitlinien fiir ein gutes Gespréich® (Ta-

Abb. 16: Dis vier Aspekte cines Gesprichs belle 6 und 7) sind in weiten Teilen identisch, beriick-
sichtigen aber am Anfang, ob das Gespriich auf thre

Dabei siehen die vier Aspekte in enger Wechselwis- Initiative hin stattfand (Leitlinie B) oder ob Sie ange-

kung, d. h. sie unterstiitzen sich sowoh! in ihren po- sprochen — oder gar ,,itberfallen” wurden (Leitlinie A).

sitiven als auch in ihren negativen Effekten. Jo besser

Leitlinien fiir ein ,,Gutes Gesprach“—
Initiative vom Gesprachspartner ausgehend (A)

1) Gute Startbedingungen/Rahmenbedingungen e Die Rolle des Partners — die eigene Rolle in dieser |
schaffen Situation beschreiben — und als ,gemeinsame Uber- : z
e Termin vereinbaren zeugung® festhalten (Rollenkldrung). \,
e sich Zeitnehmen - e Magliche gemeinsame Ziele dieses Gespréches
e einen geeigneten Raum auswéhlen und vorbereiten formulieren- und als solche vereinbaren (Zielverein- |
e Telefon abstellen — magliche Stirungen verhindern barung).
a

: 4) Gegeniibersteliung der Situationssichten
2) Zum Gesprichsbeginn: In Kontakt kommen o Darstellung der eigenen Sicht

e Gesprachspartner/in ,ankommen” lassen e Klarung von gemeinsam gesehenen Aspekien
. e |hn/sie um eine kurze Begrindung fir seinen/ihren e Klarung von unterschiedlich gesehenen Aspekten
_§ Gesprachwunsch bitten e Wiederholung des gemeinsamen Zieles des Ge-
é o Freiwilligkeit des Gespraches betonen spraches - im Kentext der jeweiligen Rolle
& I . . s
P e ihm/ihrin seinen/ihren positiven Erwartungen ent- 5) Gemeinsame Erarbeifung von Lésungswegen
? gegenkommen e Bitte um Ldsungsideen des Partners
E= e Ihn/sie in seinen positiven Absichten verstarken

e Eigene Lésungsideen
e Suche nach ,Schnittmengen” bzw. Kompromissen
e \orschiag von Vereinbarungen — bei Ablehnung
Gegenvorschlag erbitten
3) Kldrung der verschiedenen Sichten auf die Vereinbarungen festhalten
anzusprechende Situation e Weitere ,begleitende Schritte” vereinbaren {Aus-
e Gesprachspariner/in um seine/ihre erste Beschrei- tausch ...)
bung der Situaticn bitten.
e Seine/ihre Situationsbeschreibung durch aktives
Zuhoren/Spiegein o. A ernst nehmen.
e Seine/ihre Sicht als subjektive Sicht darstellen — und |
die Gefihle dabei als Ich-Botischaft beschreiben.

(ihm/ihr positive Absichten unterstellen).
e |hn/sie in seinen Befurchtungen/Angsten ernst
nehmen.

8} Abschluss des Gespriches und Verabschiedung

Tab. 6: Leitlinien fir ein gutes Gesprich {A)
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1} Gute Startbedingungen/Rahmenbedingungen schaffen
Grund fur Gesprachswunsch kurz mitteilen

Termin vereinbaren

sich Zeit nehmen

einen geeigneten Raum auswéhlen und vorbereiten
Telefon abstellen — magliche Stérungen verhindern

2) Zum Gesprichsheginn: In Kontakt kommen

e Gespréchspartner/-in ,ankommen” lassen.

e Grund fir Gesprachswunsch kurz wiederholen — sich
fir Gesprachbereitschaft bedanken

e Freiwilligkeit des Gespraches betonen

e |hm/ihrin seinen/ihren positiven Erwartungen ent-
gegenkemmen

e |hn/sie in seinen positiven Absichten verstarken {ihm
positive Absichten unterstellen).

3) Klidrung der verschiedenen Sichten auf die

anzusprechende Situation

e {eventuell Darstellung der eigenen Sicht — eindeutig
beschreibend! als ich-Botschaft)

e Gesprachspartner/in um eine seine/ihre erste
Beschreibung der Situation bitten.

e Seine/ihre Situationsbeschreibung durch aktives
Zuhgren/Spiegeln o. A ernst nehmen.

e Seine/ihre Sicht als subjektive Sicht darstellen — und
die Gefithle dabei ais Ich-Botschaft beschreiben.

Leitlinien fiir ein ,Gutes Gesprach*~ Initiative von Ihnen ausgehend (B)

e Ihn/sie in seinen Befurchtungen /Angsten ernst nehmen.

e Problemsicht erweitern — in welchen Kontexten tritt
dieses Problem — nicht — auf? Wer ist ebenfalls am
Problem beteiligt? Wer tragt zur Verringerung des Pro-
blems bei?

e Die Relie des Partners — die eigene Rolle in dieser
Situation beschreiben —und als ,gemeinsame Uber-
zeugung" festhalten (Rollenkldrung).

e Mdgliche gemeinsame Ziele dieses Gespraches
formuiieren - und als solche vereinbaren (Zielver-
einbarung).

4) Gegeniibersteliung der Situationssichten
e (Darstellung der eigenen Sicht vgl. oken)
e Klarung von gemeinsamen gesehenen Aspekten
e [Klarung von unterschiedlich gesehenen Aspekten
e Wiederholung des gemeinsamen Zieles des Ge-
spraches — im Kontext der jeweiligen Rolle

5} Gemeinsame Erarbeitung von Lisungswegen
e Bitte um Losungsideen des Partners
e Eigene Losungsideen
e Suche nach ,Schnittmengen” bzw. Kompromissen
s Vorschiag von Vereinbarungen — bei Ablehnung
Gegenvorschlag erbitten
Vereinbarungen festhalten
Weitere ,begleitende Schritte” vereinbaren (Austausch

)

6) Abschluss des Gespréches und Verahschiedung

Tab. 7: Leitlinten fiir ein gutes Gespréch (B)

5.2 VORBEREITUNG VON GESPRACHEN

=1 BEWUSSTE PLANUNG UND VERGABE
VON GESPRACHSZEITEN

Natiirlich lassen sich nicht alie Situationen vorherse-
hen, die ein Gesprich mit einem Schiiler notwendig
machen. Aber so wie Weihnachten eigentlich kein
tiberraschend auftauchender Termin ist, so gibt es
Zeitlenster, in denen sich in der Regel Gesprichsan-
lisse hdufen, Solche , Stobzeiten* liegen 2. B.

b> in Eingangsklassen zwei bis drei Wochen nach
Schulbeginn,
nach Abschluss der ersten Runden von Klas-
scnarbeiten oder zum Ende des ersten Quartals,
drei bis vier Wochen vor den Halbjahreszeug-
nissen,
nach den Halbjuhreszeugnissen,
am Ende des dritten Quartals und nach
Versendung der Verwarnungen,
vier bis sechs Wochen vor Schuliahresende bei
drohenden Laufbahnénderungen.

v vV v v

Wenn die Schule nicht schon ,,Schiilersprechtage” zu
den entsprechenden Terminen eingerichtet hat, dann
lohnt es sich, im eigenen Stundenplan eine Spring-
stunde oder eine Randstunde intern als ,,Gesprichs-
stunde” vorzusehen. So kénnen Sie Schiiler zu einem

Gespréch einladen — wenn Sie auch den Kollegen

der entsprechenden Unterrichtsstunde um eine Ge-
spriichsbefreiung bitten.

Denn die Erfahrung zeigt, dass in der Regel Gespriche
eher zu spét als zu frih gefiihrt werden. Je ,,iiberfalli-
ger® dieser Termin aber ist, desto dringender die Pro-
bleme und desto angespannter dis Gesprichspartner,
desto schwieriger isl s, in einen guten Kontakt zu
kommen, Handlungsalternativen und Perspektiven zu
entwickeln und diese in reeilen Schritten umzusetzen.
»Wir sollten uns mit groBen Problemen beschiftigen,
solange sie noch klein sind“ (Jadwiga Rutkowska).
Wenn an bestimmten ,Sprechtagen® ein Zeitraster
von zehn Minuten vorgegeben ist, dann gentigt dies
fiir einfache Kontakt- und Klérungsgespriache. Wenn
Sie aber wissen, dass Sie bei einem Schiiler mehr Zeit
bendtigen, dann blocken Sie die folgende Zeiteinheit
mit einem ,erfundencn Schiiler”, um wenigstens zwei
Zeiteinheiten fiir das Gespréch zu haben.

{3 SCHAFFUNG GEEIGNETER RAHMENBEDINGUNGEN

Wie schon mehrfach und auch in 5.1 betont, ist ein
wichtiges ,Arbeitsmittel” eine gute Gesprachsatmo-
sphére. Dabei werden die ersten Wahrnehmungen bei
einem Gespriachstermin als wichtige Signale eher un-
bewusst wahrgenommen und emotional gedeutet:

ung — Das Praxisbuch
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Werde ich erwartel? {Oder muss ich warten?)
Werde ich freundlich begriifit? (Oder ist dies ein
lastiger Termin, der noch ,, dazwischen geschoben®
wurde?)

Ist der Gesprichsraum angemessen aufgerdumt?
(Oder muss erst Platz geschaffen werden [iir eine
Gesprdchsrunde?)

B Gibt es einen vorbereiteten Tisch fir das Gespriich?
(Oder muss er erst [reigerdumt werden?) usw.

Dabei spielen nicht rur die rdiumlichen Rahmenbedin-

gungen eine Rolle, sondern auch das ,,Vorbereitetsein®

des Lehrers:

2 Begriibt er mich mit meinem Namen? (Oder muss
er ihn erst erfragen oder im Kalender nachsehen?)

B> Ist er bel Gespriachsbeginn entspannt? (Oder cher
nervos und hektisch?)

B Weill or, aus welchem Grund ich heute hier bin?
{Oder muss er erst nachfragen?)

% Habe ich den Eindruck, er hat sich auf das Ge-
sprich vorbereaitet? (Oder bléttert er erst noch in
seinen Notizen?)

Alle disse Aspekte signalisieren das Ernstnechmen
dieses Termins und damit auch des Schiilers, lassen
Wertschiitzung deutlich werden und deuten sichtbar
auf ein Interesse an der Person und ihrer personlichen
Weiterentwicklung hin. Und alle diese Signale legen ei-
nen Grundstein fiir ein Gesprich in der Intention: ,.Du
bist mir wichtig, ich schitze dich, ich méchte mit dir
zusammen itberlegen, welche weiteren (Entwicklungs-)
Schritte fiir dich von Vorteil sein kénnten und wie

ich dich dabei unterstittzen/begleiten kann, wenn du
willst”. Damit wird in ersten Ansiitzen éine ,Arbeits-
ebene” skizziert, die als erster , Treffpunkt” zum Aus-
tausch der unterschiedlichen Sichtweisen dienen kann.

7 SICH DIE VERMUTETE AUSGANGSSITUATION
DES SCHULERS VERDEUTLICHEN UND EIGENE
ZIELE FUR DAS GESPRACH KLAREN

Eine gute Grundeinstellung zur ersten Wahrnehmung
des Ausgangszustandes eines Schiilers vor einem Ge-
sprich ergibt sich, wenn Sie versuchen, sich in die

Lage des Schiilers hineinzuversetzen (vgl. Ubung S. 7):
.lch bin Schiiler X, Welche Angste, Befiirchtungen
und Hoffnungen verbinden sich fiir mich mit diesem
Gespréch.”

¥ Ein Schiiler, der mit Angsten (ob berechtigt oder
unbegriindet) in ein Gespréch geht, wird sich erst
6ffnen, wenn ihm diese Angste — varerst — genom-
men sind (Beispiele 2c¢, 3b).

Ein Schiiler, der mutlos ist, kein Ziel hat oder sich
nichts zutrawut, wird sich erst auf ein Gespréch ein-
lassen, wenn er das Gefiihl hat, dass ihm der an-
dere etwas zutraut, in ihm schlummernde Chancen
sieht, und wenn deutlich wird, wo seine Ressour-
cen liegen (Beispiele 2b, 3a, 3b).

W

B Ein Schiiler, der sich ungerecht behandelt fihlt,
mochte erkennen, dass sein Eintreten fiir eine faire
Behandlung respektiert und geachtet wird, indem
die notwendigen Vorgidnge transparent gemacht
und erldutert werden,

N4

Ein Schiiler, der klare Ziele hat und sich verbes-
sern will, mochte in seinem Anliegen ernst ge-
nommen werden und erwartst, dass die vorhan-
denen Ressourcen gemeinsam analysiert und
weitere realistische Herausforderungen formuliert
werden.

& FEin Schiiler, mit dem ein Konflikf im Raum steht,
mochte, dass seine Sicht der Dinge ernst genom-
men wird und er fair behandelt wird. Dann wird er
sich ein wenig 6ffnen und zugeben kinnen, dass
er bei seinem Handeln nicht alles zu Ende bedacht
hat (Beispiel 4).

Bei diesen Uberlegungen werden Ihnen viele Fragen
kommen — und dies sind gute Ansaizpunkte, das
Gesprich konkret und intensiver werden zu lassen
{Erforschen der inneren Landkarte des Schiilers, s.
Ubungen 4.3 und 4.4). Es lohnt sich, solche Fragen-
komplexe zu notieren.

Grundsétzlich lassen sich vier verschiedene Motiva-
lionszustidnde von Schilern festhalten:

Motivationszustande von Schiilern

Schiler |
e KOMMEN AlS T —
G L - .

R L[ { ; )
I( Vorgeladene [ Besucher ] | (An)Klagende } | Kooperaﬂonspartner;
( Y (o (e N
| wZwangsberatung” - £ | Schller kommen zwar i I Schiler haben Problem ; Schuler haben Problem |
g Schiler missen % freiwillig, haben aber i und Leidensdruck, E und wollen aktiv etwas
i kommen. ! ! kein Problem, wollen } wollen aber nichts E E andern, sind zur Ko- |
i ; ?knéchts andern. | &ndern. E operation bereit. 'f

Abb, 17: Motivationszustinde von Schiilern
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Die schwierigste Ausgangssituation liegt vor, wenn
ein Schiiler vorgeladen werden musste. Hier liegt
also keine Freiwilligkeit und keine ,,gleiche Augen-
hdhe” der Gesprichspartner vor — eigentlich zwei

grundlegende Voraussetzungen fiir ein erfolgreiches
Beratungsgesprach. Umso wichtiger ist es deshalb,
herauszufinden, an welcher ,,Stelie” der ,,Stadien der
Verdnderung” der Schiiler steht und welche Gemein-
samkeiten und Ziele sich doch noch finden lassen.
(vgl. Abb. 9, 5. 24)

.Besucher" sind z. B. solche Schiiler, die die ,,Lage*
einmal sondiercn wollen. Dies kann sich darauf hezie-
hen, herauszufinden, wie sie die Lehrkraft finden, um
diese besser Einschétzen zu kénnen, cder etwas von
der Lehrkraft zur Einschitzung threr eigenen Person
zu erfahren. Hier kann man eine gewisse Offenheit
annehmen und so bietet sich die Chance, ein Kontakt-
gesprich zu fithren, das viele Informationen zum Den-
ken und Handelr des Schiilers liefern kann.

Anklagende Schiiler haben vielleicht tatsédchlich et-
was zu klagen, aber sind sich noch unschliissig, wie
sic damit umgehen wollen. Sie tun sich damit schwer,
sich mit der Problemsituation auseinanderzuseizen,
weil dies immer auch eigene Aktivildl einfordert.
Manche hoffen, durch ithr Klagen kiénnten sich andere
aufgefordert fiihlen, fir sie das ,,Problem* zu lésen.
Dies ist nicht maglich, da (fast) jedes Problem einen
,hausgemachten Anteil” enthéli. Anders laden gerne
ihre Klagen bei anderen ab nach der Devise: ,,Gut ge-
klagt ist halb gelitten”. In diesem Fall sollten Sie bald
itherpriifen, inwieweit der Betrelfende tatséchlich nur
.klagen will” oder ob er vielleicht auch ein ernsthaftes
Interesse an einer Probleml&sung hat.

Kooperationspartner wollen etwas verdndern — und
benotigen Anregungen zu einer erweiterten Proeblem-
sicht und einen differenzierten Blick auf die eigenen
Ressourcen, um zu einer Lésung zu kommen.

Unter der Annahme, Sie hdtten sich cine zutreffende
Vorstellung der Situation des Schitlers gemacht, kén-
nen Sie tiberlegen, welche minimalen/wiinschenswer-
ten Ziele Sie im Gesprdch erreichon wollen.

Bei Beispiel 1 kénnten wichtige Ziele sein zu kldren:
Welche Kompetenzen im Fach Mathematik beherrscht
der Schiiler? Was muss noch intensiviert und gesi-
chert werden? Wie kinnte der Schiiler besser mit
Stress in den Klassenarbeiten umgehen? Wer konnte
ihn bei den Schritten unterstiitzen? Wie kénnen die
Fortschritte von allen Beteiligten wahrgenommen und
in ihrer Wahrnehmung verglichen werden?

Im Beispiel 4 kénnte das minimale Ergebnis mit Alex
sein, dass er die Bilder so vollstindig wie méglich aus
dem Netz entlernt (bzw. entfernen ldsst) uad sich bet
Manuesla in aller Form entschuldigt. Damit kénnte er
entsprechenden juristischen Schritten der Eltern von
Manuela zuvor kommen und wenigstens formal sei-
nen Teil zur Beruhigung des gestérien Klimas in den
Lerngruppen beitragen.

Leitfragen fiir minimale Ziele kénnten sein {orientiert
an den Zusammenhingen, wie sie das Faktorendrei-
eck der Themenzentrierten Interaktion aufzeigt und
wie es in den Pyramiden fiir optimale Lernbedingun-
gen skizziert ist (vgl. Kapitel 4, Abb. 2 und 3}:

Was ist notwendig, um den Schiiler als Person und
in seiner Stellung in der Klasse zu stabilisieren?

Was ist notwendig, um die inhaltliche Lerntihig-
keit des Schiilers zu stabilisieren?

# Wie kann der Schiiler unterstiitzt werden, seine
Defizite schrittweise sbzubauen?

& Was ist notwendig, um den Schiiler in seiner
familidr problematischen Situation zu schiitzen
bzw. zu stiitzen? Welche externe Unterstiitzung ist
dazu notwendig?

B Was sind die minimalen Konsequenzen als Folge
cines Fehlverhaltens des Schiilers, die dieser zu
tragen hat?

B Inwieweit missen die Eltern oder sogar andere
lnstitutionen mit einbezogen werden?

5.3 GESPRACHSANGEBOT - EINLADUNG
ZUM GESPRACH — GESPRACHS-
AUFFORDERUNG

Im Grunde sind es immer Sorgen des Lehrers (um

das Klassenklima, um die Leistungsfihigkeit, um das
Wohlbefinden eines Schiilers etc.}, die der Auslgser
fiir ein Gesprichsangebot durch die Lehrkraft sind.
Damit gedanklich verbunden sind hédufig kritische An-
merkungen zum Verhalten der Klasse oder einzelnor,
die der Lehrkraft vor dem Gesprich ,,auf der Zunge
liegen”. Da aber ein guter Kontakt der Gespriichspart-
ner der Schliissel fiir ein erfolgreiches Gespréch ist, -
wiire der Beginn mit einem Vorwurf kein guter Start,

Aus diesem Grund keine Anmerkungen zum Anlass
des Gespréches zu machen (,,Ich méchte einfach
einmal mir dir sprechen ...*), wird jedoch gerade un-
sichere Schiiler noch mehr verunsichern und sich fra-
gen lassen: ,,Das muss doch einen Grund haben? Was
konnte er mir vorwerfen? Was will er im Gesprich
mit mir herausfinden?” Deshalb steht jeder Lehrer bei
einer Gespriachseinladung vor dem Dilemma, so viel
sagen zu miissen, dass der Schiiler die Notwendigkeit
fiir ein Gesprich einsehen kann, aber nur so viel zu
sagen, wie unbedingt notwendig ist, und es vor allem
auf eine soiche Art und Weise zu sagen, dass es nicht
als Drohung, Vorverurteilung oder Abwertung ver-
standen wird. Denn solche Botschaften hlockieren ein
offenes Gesprich und es kann lange dauern, bis Sie
solche Blockaden in einem Gesprich wicder aufgeldst
haben.

Die Erfahrung aus Lehrerfortbildungen zum Thema
zeigt, dass es gar nicht einfach ist, solche Gesprichs-
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einladungen zu formulieren. Hinweise aul das |, Wie*
der Formulierung liefert uns das Konzept der ,,Gewalt-
freien Kommunikation®” (vgl. 4.2, S. 28). Die Regeln fir
ein hilfreiches Feadback (KV 13, S. 81} empfehlen, eine
méglichst konkrete Situation kurz zu benennen und dies
mit dem Wunsch zu verbinden, eine fiir Sie nicht ganz
verstindliche Situation erklért zu bekommen. [Nicht
also: ,,Schon héufig habe ich im Lauf der letzten Waochen
beobachlet, dass ...“)

Als Beispiel finden Sie zwei Formulierungen zu einer
Gesprichseinladung — zur Ilustration der obigen An-
merkungen:

@& ,Richard — dein Sozialverhalten in der Klasse
gefilll mir gar nicht — wir miissen uns dariiber drin-
gend einmal unterhalten. So kann es nicht weiter-
gehen. Wann kénnen wir dieses Gespriich fithren?*

(©) Hast du einen Moment Zeit, Richard? Ich war
iiber manche Anmerkungen von dir im Unterricht
heute etwas irritiert. Nach meiner Wahrnehmung
haben deine ironischen Kommentare zu Schiiler-
dulerungen manche Mitschiilerinnen verunsi-
chert. Mir ist es wichtig, dass sich alle im Unter-
richt gerne beteiligen; ich méchte dich deshalb
bitten, dass wir iiber die Intentionen und Wirkun-
gen deiner AuBerungen einmal sprechen, Wann
kénnten wir uns treffen?

Weitere Beispiele hierzu finden Sie bei der Ubung 4.5,
S. 721

5.4 HAUPTSTATIONEN DES GESPRACHES

{1 BEGRUSSUNG —~ GESPRACHSEROFFNUNG
UND KONTAKTGESPRACH

In dieser ersten Phase eines jeden Gespriches werden
wichtige Weichen fiir den weiteren Verlauf gestellt.
Denn fiir jeden Schiiler — unabhéngig vom Gesprichs-
anlass — ist der Schritt zu einem Gespréich mit dem
Lehrer, dem Ranghtheren und demjenigen, der Nolen
vergibt und damit laufbahnrelevante Entscheidungen
trifft, in der Regel nicht einfach.

Umso wichtiger ist es, diesen Schritt wertzuschétzen
und als sinen Ansatz fiir eine Kooperation anzuer-
kennen. Dies muss schon in der freundlichen, aber
nicht iiberschwinglicken BegritBung zum Ausdruck
kommen. Die Wertschitzung dos Partners wird auch
dadurch unterstrichen, dass Sie betonen, dass Sie die
Freiwilligkeit seines Komumens sehr achten — und es
auch respektieren werden, wenn cr das Gespriich von
sich aus ohne Angabe von Griinden beenden méchte.
Dieser Gesprichsabbruch wird dann praktisch niemals
erfolgen, wena es thnen auf diese Weise gelingt, einen
guten Kontakt herzustellen.

Wenn die [nitiative vom Schiiler ausging, dann ist
es wichtig, ihn noch einmal um die Begriindung tiir

N

seinen Gesprichswunsch zu bitten — und so haben
Sie sofort viele Ankniipfungspunkie fiir das folgende
.Koniaktgesprach'.

Denn in jedem Gesprichsanliegen scheinen Wiinsche,
Hoffiungen, Enttiuschungen, Arger, Frustrationen,
leidvolle Erfahrungen durch, die eine Moglichkeit bie-
ten, dartiber ins Gespréch zu kemmen — und Verstiind-
nis und Empathie auszudrlicken. Solche Gespréiche
sind ein wichtiger Beitrag zu einem ,,guten Kontakt”
und damit keinesfalls unwichtig im Hinblick auf die
Lésung des anstehenden Problems. Dariiber hinaus
enthalten sie immer Fingerzeige darauf, was dem
Schiiler wichtig ist — und was nicht, welche Ziele er
hal und welche nicht, wozu er bereit ist, sich einzuset-
zen oder auch nicht.

Wenn der Schiiler in einer solchen Situation ,ins
Erzdhlen kommt“, lohnt es sich, ihm eine Weile zu-
zuhoren. Sollte er sehr weit vom Thema abschweifen,
dann koénnten Sie ein wenig zusammenfassen und ihn
bitten zu erklidren, welchen Zusammenhang er zur
Ausgangsproblemalik sehe. Mit etwas Erfahrung ha-
ben Sie am Ende dieses Gespréchsteiles konkrete Hin-
weise auf folgende Punkte, die fiir die weitore Arbeit
von Bedeutung sind:

# Was ist dem Schiiler wichtig, was nicht? Wo gibt es
Gemeinsamkeiten in der Sicht auf die Situalion?

¥ Wo sieht der Schiiler generell eigene Starken und
wo solche, die zur Lésung des Problems im Prinzip
beitragen kénnten?

B Was sind flir den Schiiler néhere oder fernere
Ziele, die er gerne anstreben méchte? Wo sehen Sie
hier Gemeinsamkeiten, um dazu eine Kooperation
vorschlagen zu kénnen?

B Wen konnte der Schiiler als Unterstiitzer fiir sich
akzeptieren oder gewinnen, um das Ziel erreichen
zu konnen?

t

Welche Tdeen hat der Schiiler, um seine Ziele zu
erreichen, welche davon lassen sich ausbauen/er-
génzen?

Im Rahimnen eines gut gefithrten Kontaktgespriches
legen Sie einorseits die emotionale Basis fiir ein of-
fenes und konstruktives Gesprach und andererseits
erforschen Sie nebenbei die ,innere Landkarte” des
Schiifers, um ihn basser zu verstehen und dann in den
folgenden Gesprichsabschnitten gezielter agieren zu
kénnen (vgl. Reflektieren, S. 27).

Fiir das Gespréach, das aul Thre Initiative zu Slande
kommt, gilt im Prinzip das oben Gesagte, In [hrer
Erlduterung des Gesprichswunsches haben Sie aber
zudem die Gelegenheit, auf fiir Sie offene Fragén hin-
zuweisen —wm so in ein intensiveres Gesprich mit
dem Schiiler zu kommen,

Eine Ubersicht iiber Methoden, ein Gespriich mehr
oder weniger zu lenken, finden Sie in der Tabelle 8, S.
41 sowie auf KV 12, 8. 79,
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DURCHFUHRUNG VON GESPRACHEN

1 KOOPERATIVE KLARUNG DER AUSGANGSLAGE
UND RESSOURCENKLARUNG

Wie schon mehrfach betont, kénnen sich Schitler- und
Lehrersicht in Bezug auf eine Situation sehr deutlich-
unterscheiden. Um die subjektiv-empfundene Situ-
ation des Schiilers besser zu verstehen, sollte dieser
als Erster seine Sicht erldutern. (Wenn Sie ndmlich
ihrerseits damit beginnen, wird seine Darstellung
vermutlich etwas anders ausfallen, weil Sie damit
gewisse ,, Vorgaben” machen und damit schon signa-
lisieren, was Sie positiv oder negativ bewerten.) Las-
sen Sie ihm Zeit, seine Sicht der Dinge darzustellen,
und unterbrechen und korrigieren Sie ihn nicht. Es
geht um seine subjektive Sicht der Dinge — die Sie als
solche annehmen, aber nicht als ,,objektive Beschrei-
bung” akzeptieren miissen (Sclektive Authentizitit
vgl. S. 28). Es kann, gerade bei schitchterneren Schii-
lern, hilfreich sein, ausschlieBlich Verstindnisfragen
zu stellen — im Sinne einer wertschitzenden ,Erfor-
schung der Landkarte®, Damit halten Sie das Gesprich
»am Laufen” (also bitte keine bohrenden Nachfragen,
um z. B. einen Fehler oder eine Schwiche nachzuwei-
sen; vgl. Reflektieren),

Wenn es Ihnen gelingt, vor allem mit dem ,,Selbstof-
fenbarungsohr" (Schulz vor Thun; s, Kapitel 4) diese
Situationsschilderung anzuhéren und als seine Sicht
zu akzeptieren, dann wird es dem Schiiler leichter fal-
len, auch lhre Sicht der Dinge, formuliert als sehr kon-
krete Beschreibungen und Wahrnehimungen, anzuhi-
ren, insbesondere, wenn diese ,gewaltfrel” formuliert
wurden (vgl. Gewaltfreie Kommunikation, S. 28).

In vielen Situatiovnsschilderungen tauchen bestimmte
Denkmuster auf, meist in Verbindung mit Wértern wie
»~immer, nie, niemand, alle®. So z.B. oben in Situation

14¢

2a: ,Nie nehmen Sie mich dran!” oder in Situation
2b: Immer beteilige ich mich am Unterricht, und nie
nehmen sie mich dran!” Solche verfestigten Denk-
strukturen verhindern einen konstruktiven Austausch
und konnen jedes Gespriach blockieren. In solchen
Fdllen ist es wichtig, die Sicht auf das Problem oder
die Situation zu erweitern, Mit der Frage-Methode des
»Verfliissigens” kénnen diese Denkmuster aufgebro-
chen werden. So wird eine andere Wahrnehmung mit
dem Fokus auf Chancen geférdert und os werden erste
Ansitze flir Verinderungen sichtbar gemacht (vgl. 4.2,
S. 29).

Gerade auch in Konfliktsituationen ist es wichtig, die
Sicht des Schiiler vorbehaltlos als ,,seine Sicht” zur
Kenntnis zu nehmen, ihn ausreden zu lassen und zu
versuchen, ihn zu verstehen — und ihm dies entspre-
chend zu signalisieren (aktives Zuhéren, Refiektie-
ren; vgl. 4.2), Wenn Sie an dieser Stelle bereits seine
Einschitzung der Lage (genauer: seine subjektiven
Wahrnehmungen) in Frage stellen, wird er dies als
Abwertung seiner Person, als , Nicht-ernst-Nehmen"
deuten — mit schwerwiegenden Folgen fiir den ganzen
weiteren Gespréachsverlauf,

Ein zu kritisievendes/unverstandenes Verhalten zu-
niichst als ,positives Verhalten® aus dem Blickwinkel
des Schillers wahrzunchmen, wird [hnen in vielen
FFdllen nicht leicht fallen. Es handelt sich meist um
den Ausdruck von Tndividualitit, machtvelle Selbst-
erfahrung (Beispiele 2d, 4) ader Zugehorigkeit zu
einer Gruppierung. Damit hat dieses Verhalten fir die
Person eine Bedsutung, tiir die allerdings aus dem
Blickwinkel der Lehrkralt ein ,,Preis” bezahlt wird.
Inwiewecit die ,Bedeutung” den zu zahlenden ,,Preis”
rechtlertigt, wird im Abschnitt Zielekldrung {s. u.) mit
dem Schiiler zu besprechen sein.

In der Phase , Kldrung der Ausgangslage” werden

Sie mit etwas Erfahrung ganz viele Hinweise auf
maogliche Ressourcen dos Schiilers crhalten. Dabet
unterscheiden viele Schiler zwischen ,,Schulleben”
und ,.sonstigem Leben® und tibersehen dabei, dass
sie viele Kompetenzen und Ressourcen im ,,sonstigen
Leben” erworben haben, die sie auch im schulischen
Bereich nutzen konnten. Solche Ressourcen sind u.a.:
Mitarbeit in einer Gruppe/einem Team; selbststin-
dige Ubernahme von Aufgaben, auch in der Familie;
Beharrlichkeit und Ausdauner beim Erreichen eines
Zieles; Rickhalt in der Familie/bei Freunden; Aner-
kennung ven Leistungen in einem auBerschulischen
Bereich (Sportverein, Musikverein, sonstige Freizei-
taktivitdten); Anstrengungsbereitschaft, Flexibilitdt
und Handlungskompetenz (,Nebenjob“, beim Geld-
verdienen u.a.).

Eine weitere Form von Ressourcen liegl in verschie-
denen Ereignissen, die der Schiiler bereits erfolgreich
gemeistert hat, oder in der Art, wie er solche bei an-
deren miterlebt hat. Dies konnten sein: Verarbeitung
eines Trauerfalles in der {weiteren) Familie, Verarbei-
tung der Trennung der Eltern, Umgang mit Krankheit
usw. Denn die Erfahrung im Umgang mit schwierigen
Situationen ldsst sich {ibertragen auf ,schwierige Situ-
ationen” in der Schutle, inshesondere im Hinblick auf
Strategieklirung, Uberlegen von mehreren Schritten
zum Zicl, Aunsdauer, Unterstiitzung finden bei Freun-
den/Familienangehérigen usw.

77 GEMEINSAME KLARUNG DER ZIELVOR-
STELLUNGEN UND AUSTAUSCH UBER
KONVERGIERENDE/DIVERGIERENDE
INTERESSEN UND WERTVORSTELLUNGEN

Im Rahmen der Kldrung der Ausgangslage wird an vie-
len Stellen deutlich werden, was dem Schiiler beson-
ders wichtig ist. Da vielen Schiilern dies selbst nicht
50 bewusst ist, kann es hilfreich sein, zum Beginn des
Abschniits ,, Zielkldrung” solche vermutoten Ziele
kurz als Thre Wahrnehmung zu formulieren — und den
Schiiler um eine kldrende Stellungnahme dazu za bit-
ten (. Inwiefern sehe ich dies richtig? Was wiirdest du
anders sehen?"]. Auch hier gilt noch der Vorrang des
Verstehens des Schillers. Am Ende diesos Anstausches
kénnte wiederum cine kurze Zusammenfassung der
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wahrgencmmenen Ziele durch die Lehrkraft stehen,
mit der Ergianzung, welche dieser Zisle Sie ebenfalls
als realistisch und wichtig fiir den Schiiler ansehen.
Dann konnen Sie solche Ziele anfligen, die Sicals
Aubenstehender als ebenfalls mégliche wichtige Ziele
benennen kdnnten — und Sie hitten den Schiiler um
eine Stellungnahme dazu. In dem anschliefenden Ge-
sprich geht es fiir den Schiiler darum, seine eigenen
Ziele kritisch zu sehen und zu reflektieren und even-
tuell andere Ziele in den Fokus zu nehmen. Deshalb
kann es wichtig sein, den Schiiler anzuregen, zn for-
mulieren, was eher fiir das einc Ziel spricht und gegen
das andere, ihn also zu einem ,Jauten Nachdenken
{iber Pro und Konlra® einzuladen — oder ihm auch ein-
fach Zeit zum Nachdenken zu lassen.

In einem Konfliktgespréch ist dics die Gespréchs-
phase, in der sich die Zielvorstellungen des Schiilers
von denen der Lehrkraft meist sehr unterscheiden.
Eine Ablehnung der Ziele des Schitlers wird immer
auch als ,,Abwertung der Person” verstanden werden,
Dies wird umgangen, wenn Sie die gegensétzlichen
Zielvorstellungen als zwei verschiedene Strategien
interpreticren und dazu einladen, die jeweiligen Vor-
und Nachteile zu sehen und zu bewerten. In dieser
Situation ist es dann [hre Aufgabe, darauf zu achten,
dass wirklich alle Vor- und Nachteile gesehen und
bewertet werden. Dabei ist es wirksamer zu fragsn:
w-.. welchen Effeki hat dieses Vorgehen fiir dich? Und
welchen in den Augen der anderen? Wie werden diese
dartiber denken ...7*

So erreichen Sie einen Austausch tber — vermutete

— Auswirkungen. Oft lassen sich dann vergleichbare
Situationen benennen, die herangezogen werden kén-
nen, um zu kliren, wie zutreffend die jeweilige An-
nahme sei. Denn viele Konflikte entstehen durch un-
tiberlegtes Handeln, das nachtrédglich oft mit Worten
wie ,nicht so schlimm, ... harmlos ..., war nur SpaB
... entschuldigt wird.

Verfolgt der Schiiler offen sehr sgoistische Ziele, ist
es umso wichtiger, hier die Folgen als , Effekte seiner
gewihlten Strategie” zu verdeutlichen und ihm die
Vorteile alternativer Strategien zu erléutern. Diskussi-
onen Uber Vor- und Nachteile von Strategien kénnen
peintierter gefiihrt werden, ohne die Sachebene zn
verlassen und ohne damit auf die persénliche Ebene
und auf eine Schiene der Eskalation zu geraten. Am
Ende dieses Gesprichsabschnittes kann eine kurze Zu-
sammenfassung der ,,gemeinsamen Ziele” stehen, um
dann zur Frage der zur Verfiigung stehenden Ressour-
cen lUberzugehen,

Je nach Alter des Schiilers werden Sie nicht eine
Diskussion ither abstrakte Wertvorstellungen fithren,
sondern sich eher Giber Fragen austauschen wie: Was
ist dir besonders wichtig? Was ist dir in der Schule be-
sonders wichtig? Worauf kommt es dir im Zusammen-
leben mit anderen — auch in der Klasse — besonders
an?

KAPITEL

Handelt es sich bei dem zu fithrenden Gespréch pri-
mir um ein Beratungsgesprich, dann ist vor allem
wichtig, dic zentralen gemeinsamen Zielvorstellungen
und die dahinter stehenden Wertvorstellungen in den
Vordergrund zu riicken und gemeinsame Uberlegun-
gen anzustellen, wie diese anzustreben scien. Denn
das Wichtige in dieser Situation ist, dass der Schiiler
sich als Handelnder mit klaren und fiir ihn bedeut-
samen Zielen erfahrt — und sich wohlwoliend durch
die Lehrkraft unterstiitzt weili. Eine kleinliche Aus-
einandersetzung um eine ausdifferenzierte Ziel- und
Wertehierarchie wird einen konkreten Anfang und das
Gefithl der Unterstiitzung blockicren. Eine Konzen-
tration auf gemeinsam als wichtig erachtete Ziele kann
dazu fihren, dass die gewihlte Strategie noch einmal
nachjustiert werden muss. Aber eine kritische Refle-
xion nach einiger Zeit ist sowieso sinnvoll und kénnte
durch sich dndernde Rahmenbedingungen ebenfalls
notwendig geworden sein. Das Einplanen einer Nach-
justierung sollte in diesem Fall Teil der Vereinbarun-
gen zum Ende eines Gespréches sein.

Auch bei einem Gespriich mit eher konfliktirichtigen
Anteilen (z. B. bei kleineren Regelversttfen, aber vor-
handener Einsicht in die Problematik} loknt es sich,
die gemeinsamen Wertvorstellungen herauszuarbei-
len. Je mehr dies gelingt, desto eher kann auch offen
liber Unterschiede gesprochen werden — ohne ,, Ab-
wertungen, sondern eher als Austausch tiber Vor- und
Nachteile von verschiedenen Strategien. Denn ein Teil
der — vielleicht nur vermuteten — Unterschiede geht
darauf zurtick, dass manches Verhalten in seinen Kon-
sequenzen nicht ganz zu Ende gedacht wurde. Indem
iber Vor- und Nachteile reflektiert wird, treten die bei-
den Seiten eines Verhaltens deutlicher ins Boewusst-
sein — und der Schiiler kann ohne Gesichisverlust
andere Werte fir sich in den Vordergrund schieben.

Bei einem Gespriich mit einem sehr hohen Konflikt-
potenzial {Beispiele 2d, 4, z. B. bei schwerwiegenden
Regelverstofien und fehlender Einsicht in das Fehlver-
halten) muss deutlich werden, dass dieses Verhalten
nicht hingenommen werden kann — und fiir den ,,Be-
obachter” nach den bisherigen Erfahrungen mit dem
Schiiler einen ,,Ausrutscher” darstellt, der zum sonsti-
gen Eindruck nicht passt. Mit dieser ,wohlmeinenden
Unterstellung® wird nicht die ganze Person und ihr
Verhalten be-/verurteilt, wohl aber das konkrete Ver-
halten abgelehnt. Mit dem Hinweis auf ein vermutetes
Spannungsfeld in den zn Tage getretenen Wertvorstel-
lungen des Schiilers kann eine Tir offen bleiben fiir
Gespréiche dariiber, wie eine Giiterabwigung zwischen
den im Raum stehenden Werten aussehen kinnte. Da-
mit soll einem starren Festhalten an getroffenen Ent-
scheidungen vorgeheugt und Raum fiir eine Weiter-
entwicklung der Uberlegungen offen gehalten werden
(vgl Beispiel 4, KV 14, S. 82].




DURCHFUHRUNG VON GESPRACHEN

i1 EINIGUNG UBER VON BEIDEN SEITEN DURCH-
ZUFUHRENDE MASSNAHMEN

Am Anfang disses Abschnittes kénnte eine beschrei-
bende, nicht bewertende, kurze Zusammenfassung -
der beiderseitigen Sichtweisen und Zielvorstellungen
stehen, die eher das Gemeinsame als das Trennends
betont, chne wirklich schwerwiegende Unterschicde
zu ignorieren. Daran sollte sich die Aufforderung an-
schlieflen, erste Ideen zu entwickeln, wie es weiterge-
hen kénnte, was der Schiiler tun kénnte, um das Beste
aus dieser Sitvation zu machen,

Auch wenn dem Schiiler dazu nicht viel einfallen
sollte, ist es sehr wichtig, dass er maglichst mit ersten
Anmerkungen dazu beginnt, die dann durch aktives
Zuhoren, Reflektieren und ,, Verfliissigen® erweitert
und konkretisiert werden kéunen. Auch wenn fir

Sie als Lehrkraft hiiufig die Konsequenzen klar auf
der Hand liegen — aus dem Blickwinkel des Schiilers
muss das keineswegs so sein. Denn vermutlich be-
findet sich der Schiiler gegen Ende des Gespriches
noch mitten in einem sehr intensiven Denkprozess.
Vielleicht bendtigt er sogar noch Zeit, {iber mogliche
Konsequenzen nachzudenken. In diesom Fall kdnnte
die Vereinbarung lauten: ,Wir treffen uns wieder am
scundsoviclten und du nennst mir zwei oder drei Ini-
tiativen, die du als néchstes ergreifen willst!®

Die Schwierigkeit des Schiilers, erste [deen zu nen-
nen, konnte auch darauf zurtickgehen, dass aus der
Sichtweise des Schiilers jeder Vorschlag Vor- und
Nachteile hat — fiir ihn selbst und fiir die anderen. In
diesem I'alle lohnt es sich, auf diesen Aspekt hinzu-
weisen, wenn ndtig mit einem Beispiel zu erldutern
und dann den Schiiler zu bitten, sine Erdrterung

zu beginnen mit Formulierungen wie , Einerseits
wiirde ich gerne/konnte ich mir vorstellen — anderer-
seits.....". Damit kénnte eine Blockade des Denkens
sprachlich beseitigt und eine erste Hiirde fiir Uber-
legungen entfernt werden. Diese ersten Gedanken
kénner durch eine weitere Aussprache entsprechend
optimiert werden und dann schlieflich zu einer ver-
bindlichen Vereinbarung fiihren.

Je mehr konkrete Vorstellungen der Schiiler ent-
wickelt, desto mehr sollten Sie einladen, Vor- und
Nachteile jeder ,Strategic” zu retlektieren. Am Inde
sollte bei einem wenig selbstbewussten Schiiler we-
nigstens eine Aktion/Vereinbarung stehen, die fiir thn
mit einigem Erfolg leistbar ist. Dazn sollte ergdnzend
goklart werden, wer den Schiiler bei seinem Varhaben
emotional bzw. mit Rat und Tat unterstiitzen konnte
und wann ein Austausch iiber den Erfolg der Ver-
einbarungen staltfinden wird. Dabei gilt, jo weniger
selbstbowusst der Schiiler ist, desto kiirzer sollten die
Planungszeitriume sein. Im Beispiel 2a der Schiilerin
Daniela begann ich mit einer Vereinbarung, jeweils
zum Stundenende sich kurz auszutauschen zn den
Fragen: Wie viel Mal hast du dich gemeldet — und wic
viel Male habe ich dich dran genommen?

Auch bei einem salbstbewussteren Schiiler sollte bei
der Schlussvereinbarung stets die Problematik mitbe-
dacht werden, dass beim besten Willen nicht immer
alles so gelingen wird, wie wir uns dies wilnschen.
Dies bedeutet, dass es Riickschlige und Enttduschun-
gen geben kann. Wenn beide dies wissen, fillt es
leichter, damit umzugehen und dennoch Fortschritte
zu sehen und wertzuschitzen.

Werden Vereinbarungen tiber ein ,,gefindertes Ver-
halten® getroffen, so lohnt es sich, dies in wenigen
Stichworten festzuhalten — und diese Formulierung
mit dem Schiiler abzusprechen (vgl. Fixierung der Ge-
sprachsergebnisse, 5.6),

5.5 GESPRACHSABSCHLUSS

Am Ende muss auf jeden Fall eine positive Wiirdigung
des Erreichten stehen — die Gesprachsbereitschatt,

die Offenheit im Gesprich, die gemeinsamen Uberle-
gungen zur Situation und zu den Zielen und Werten,
die gemeinsam gefundenen ,néchsten Schritte, der
Austausch iiber unterschiedliche Sichtweisen und
Erfahrungen. Fiir manche Schiiler ist es schon cine
grobe Leistung, im Gesprich geblieben zu sein — und
streng genommen konnen wir als Lehrkréfte eigentlich
niemand zu einem Gesprich zwingen. Deshalbh muss
auch ein Dank fiir die Gesprichsbereitschaft selbstver-
stdndlich sein.

5.6 FIXIERUNG DER GESPRACHS-
ERGEBNISSE

In den wenigsten Féllen wird ein Schiiler ein Inte-
resse an einer schriftlichen Zusammenfassung der
Gespriichsergebnisse haben. Haben Sie aber Vereinba-
rungen getroffen, die fitr heide Seiten von Bedeutung
sind, sollten Sie diese noch am Ende des Gespriiches
gemeinsam formulieren und die Formulierung vom
Schiiler genehmigen lassen. Sie kénnen dazu auch
Vorschldge machen, denen der Schiiler aber zustim-
men muss.

Wenn Sie den Eindruck haben, dass der Schiiler jotzt
gerne rasch einer Vereinbarung zustimmt, um dem
.Gesprich endlich zu entkommoen®, sollten Sie auf
jeden Fall auf einer gemeinsamen Zusammenfassung
bestehen und einen Folgetermin versinbaren (vgl. 6.3},

Wenn Sie diese Notizen nur fiir sich machen, so lohnt
es sich, folgende Aspekte in Stichwaorten zu notieren;
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% konkrete Vercinbarungen zu beobachtbaren
Verhaltensweisen

P
v

selbst gefiihrtes ,Protokoll” der neuen Verhaltens-
situation

4

gefundene Unterstitzungspartner

“%?/

Riickmeldungstermin zum Abgleich der Selhst- und
Fremdwahrnehmung und des {Lern)Fortschritts

2

%,

sonstige Bemerkungen (dazu kéinnten insbeson-
dere Anmerkungen zur familidren Situation oder
Situation in der Klassengemeinschaft gehtren)

5.7 KURZVERSION EINES GESPRACHS-
KONZEPTES

Bei den vergestellten Leitfiden fiir ein Gesprach konn-
ten Sie den Eindruck gewinnen, dass solche Gespri-
che immer sehr lange dauern werden. Dies trifft zu, je
komplexer dic Problematik ist und je weniger Erfah-
rung Sie bei der Gespréchsfithrung haben,

Verfiigen Sie iiber grofiere Erfahrung in der Gespréichs-
fiihrung, dann werden Sie meist rasch erkennen, ,, wo
der Hase im Pfeffer liegt” und wie sie zu einer konst-
ruktiven weiterfiithrenden Vereinbarung kommen.

An einer Schule mit erhéhtem Beratungshedarf wurde
in Zusammenarbeit mit dem Schulpsychologen (Bart-
gcher 2012) ein Raster fiir ein ,Kurzgesprich” entwor-
fen, das mit einiger Ubung in 10-15 Minuten Dauer
erfolgreich zu Ende gefiihrt werden kann.

Dic wichtigsten Abschnitte finden Siein KV 15, 5. 83.
Hierzu noch einige Anmerkungen.

Sie beginnen das Gesprich mit einer {iblichen Ge-
sprachsersffnung {vgl. 4.2.3) und stellen einen guten
Kontakt durch bestitigendes aktives Zuboren und
Reflektieren her (Affirmieren). Dann nennen Sie eine
Beobachtung beim Schiiler, die Sie als wertvoll und
gut beschreiben kénnen (kurz: Loben). Daran anschlie-
Bend schlagen Sie ihm vor, (iber Optimierungen in
einem Verhaltensbereich gemeinsam nachzudenken.
Dabei ist es wichtig, an das , Loben” nicht mit einem
LAber” anzuschliefen (Dies gefillt mir gut , aber ...).
Denn in der Wahrnehmung eines Zuhorers bedeutet
ein ,aber” immer, dass das bisher Genannte abgewer-
tet ((Nicht so wichtig, das Wichtige kommt erst noch!’)
und damit der hergestellte gute Kontakt wieder zer-
stért wird. Ein ,Und" ldsst beides gleichwertig neben-
einander stehen und wirkt weiterfithrend.

Wenn Sie zum Abschnitt ,,Optimieren” einen Kon-
sens gefunden haben, werden Sie in der Regel noch
eine ,,Vereinbarung zur Becbachtung des Fortschritts®
{Kontrollvereinbarung) aushandeln.

Nur in sehr extremen Féllen kénnen Sie nach der Op-
timierungsphase und dem gefundenen Konsens noch
eine Konfrontationsphase einfiigen: (Und das Verhal-
ten vor zwei Tagen fand ich ganz unmdglich — und wie
siehst du das heute?)

Aktivitat | Gespréchsvarhaiten des Lehrers, der Lahrerin
Lenkung
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Tab. 9: Regeln fiir hilfreiches Feedback Tah. 10: Klarungsgesprache/Beratungsgespriche
(s. KV13, Materialsammlung S. 81 und suf der CD) (s. KV 14, Materialsammlung 8. 82 und auf der CD)
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Struktur eines Kurzgespriiches Z A FL O (KK

Zuhéren
Afﬁrmieren (Aktives Zuhdren, Reflektieran}

Loben

Uﬂd .« « (nicht aber!)
Opt‘\mieren

(Konfrontiefen ~in extreman Bedrohungs-,
Verlelzungs-, Beschadigungsfallen)

Kontroll—Vereinbarungerw

Dauer bei getibten Kollegen: 15 -25 min
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Tab. 11: Struktur eines Kurzgespriiches ZA F L O (KJK
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Aktivitat
Lenkung
Wenig

Gesprachsverhalten des Lehrers, der Lehrerin

1. nonverbales Zeigt sich durch:

Zuhdren Blickkentakt, Kopfnicken, Lacheln, zugewandte Kérperhaltung,
AuRerungen wie ,mh", ,aha”, ,aja", ,.s0" usw.
Bedsutung: Die nonverbaten Signaie zeigen dem Gespréchspartner,
dass die Bereitschaft vorhanden ist, zuzuhdren und zu verstehen.

Einsatzsituationen:
Immer dann, wenn Schiiler von sich aus erzéhlen, Situationen schil-
dern, ihre Sichtweise erldutern, ihr Anliegen vorbringen.

Grenzen:

Wenn Schiiler zu ausfliihrlich, zu ausufernd oder unzusammenhan-
gend und unstrukturiert reden, besteht die Gefahr, dass der Uberblick
verloren geht, der ,Faden verloren wird" und Verwirrung entsteht.

2. umschreibendes Zejgt sich durch:
Zuhoren (Para- Lehrer gibt das Gesagte des Gespréchspartners mit eigenen Worten
phrasieren) wieder (Umschreiben) wie z. B.: ,Verstehe ich dich richtig, dass ...",
~Du meinst also, wenn ...%, ,Dir ist wichtig, dass ..., ,Was du sagst,
verstehe ich so ...%, usw.
Bedeutung:

Die Schiiter kinnen erkennen, dass ihre Aussagen verstanden wur-
den. Missverstandnisse kdnnen damit sofort beseitigt werden.

Einsatzsituationen:
Immer dann, wenn Schilier inre Sicht einer Situation darstellen.

Grenzen:

Wenn diese Phase zu lange anhélt cder die Schiler zum ,Abschwei-
fen und Ablenken" neigen, besteht die Gefahr, dass das Ziel und die
Lé&sung aus dem Blick geraten.

Die Wiederholungen der Schiileraussagen kénnen echohaft klingen.

3. aktives Zuhdren Zeigt sich durch:
{verbalisieren Nachfragen wie: ,Du hast das Gefuhl, dass ...?", ,Du bist (z. B. ver-
emotionaler argert, traurig, glicklich, enttduscht, usw.)?”
Erlebnisinhalte) LAus deiner Perspektive ...7°, ,Du meinst ...?7" usw.

Achtung: Nur in fragender Formulierung, nicht als unumstéfliche
Feststellung.

Bedeutung:

Lehrer hilft dem Gespréachspartner, seine unklar geaulerten Gefihle,
Wiinsche, Befiirchtungen deutlicher zum Ausdruck zu bringen, und
tragt damit zur Klarung der Bedeutung einer Aussage bei, wenn Irrita-
tionen aufgrund doppeldeutiger Aussagen entstehen. Der Lehrer kann
damit Uberprifen, ob seine Wahrnehmung und Interpretation der
Schileraussage richtig ist.

Grenzen:
Manche Schuler méchten/kénnen lber manche Geflihle nichi spre-
chen. Dies sollte der Lehrer respektieren.

4. Zusammen- Zeigt sich durch:
fassen — Struk- Aulerungen wie: ,Als wichtige Punkie in unserem Gesprach habe ich
turieren wahrgenommen” ... Siehst du dies genauso?

Bedeutung:
Es ist eine Moglichkeit, einen Redeschwall zu unterbrechen und aus-
ufernde Erzahiungen zu fokussieren.

Einsatzsituationen:
immer wenn wichtige Gesprachsziele wie Situationsklarung und
Zielformulierung verioren gehen.




Viel

5, offene W-fFragen
stellen

Zeigt sich durch;

Nachfragen wie:

onwiaefern ist dies fUr dich wichtig?*

.Welche Beflirchtungen verbinden sich damit fiir dich?” In welchen
Situationen hast du diese Prebleme (nicht)?*

Bedeutung:

Stérker strukturierend und lenkend. Die Intention des Lehrers weist in
eine bestimmte Richtung. Dies ist eine Moglichkeit fur die Schuiler, zu
reflektieren, sich auf innere Such- und Sortierungsprozesse einzulas-
sen, neue Perspektiven kennenzulernen und sich akliv an der L&-
sungssuche zu beteiligen.

Einsatzsituationen:
Immer wenn der Schiiler selbst keine eigenen ldeen hat oder keine
Handlungsalternativen sieht.

Grenzen:

Wenn die Fragen zu schnell, zu dicht und zu haufig kommen, kann bei
den Schulern der Eindruck des ,Verhdrs® bzw. des ,Ausfragens” ent-
stehen.

8. Vorschlige fir
Gesprachs-
schwerpunkie

;eigr sich durch:
Aulterungen wie: ,Ich schlage vor, zuerst Gber ... zu sprechen und
dann dber ... Einverstanden?

Bedeutung:
Konzentriert das Gesprach auf die wichtigen Aspekte.

Einsaizsituationen:
Bei abschweifenden und ausufernden Gesprachsbeitrdgen.

Grenzen:

Wenn damit wichtige Aspekie des Schillers nicht berlicksichtigt wer-
den, kann dies zu einem Konflikt und damit zur Blockade des Gespra-
ches flihren.

7. Raischiage und
Anweisungen
erieilen

Zeigf sich durch:
Anmerkungen wie: ,Ich halte es fUr sinnvoll, als nachstes ..."
Jch lege hiermit fest, dass ..."

Bedeutung:

Ratschldge beinhalten meist klare Vorgaben Gber ,Richtig” bzw.
Jalsch®. Der Ratsuchende wird symbolisch an die Hand genommen
und gefihrt. Denn der Lehrer gibt eindeutig die Richtung und die
Lésungen an.

Einsatzsituationen:

Sinnvoll dann, wenn Schiler eindeutig nicht in der Lage sind, selbst
Verantwertung zu Ubernehmen, oder massiv Regeln missachtet
haben.

Grenzen:

Camit wird die wichtige Gesprachsgrundlage ,auf Augenhohe” verlas-
sen und eine ranghdhere Position eingenommen. Dies kann die Ge-
sprachssituation radikal verandem.

{nach Henning/Ehinger, 2012}
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Regeln fiir hilfreiches Feedback

Francis/Young (1989) haben Feedback-Regeln aufgelistet, die wir nachfolgend zusammengefasst haben

(nach: H. Meidinger: Starke durch Offenheit).

1. Hilfreiches Feedback soll einfithlsam sein
Wirksames Feedback verlangt vom Geber Ricksichtnahme und Einfithlungsvermdgen — es soll der an-
deren Person helfen und nicht wehtun. Feedbaclk ist von Nutzen, wenn es jemandem hilft, sich selbst
zu verstehen, ihm hilft, seine Wirkung auf andere zu verstehen.

2. Hilireiches Feedback soll kontrolliert sein
Es ist wichtig, auf das eigene Verhalten zu achten, wenn man Feedback gibt. So ist gewdhrleistet, dass
die Kommunikation in beiden Richtungen verlauft und nicht an der Oberflache bleibt.

3. Hilfreiches Feedback sell vom Empgfinger gewollt sein

Feedback ist am effektivsten, wenn der Empfanger darum gebeten hat. So entstehen eine gemeinsa-
me Vertrauensbasis und ein personlicher Rahimen. Die Hauptaufmerksamkeit solite den Bed(rfnis-
sen und Wiinschen dessen gelten, der Feedback empfangt.

4, Hilfreiches Feedback soll konkret sein
Gutes Feedback ist spezifisch und bezieht sich auf bestimmte Ereignisse und konkrete Verhaltens-
weisen. Es ist kein ,Um-den-Brei-herumreden®.

5. Hilfreiches Feedback soll voll zum Ausdruck kommen

Beim Feedback missen auch die Geflthle zum Ausdruck kommen, sodass der Empfanger die
Wirkung seines Verhaltens einschéatzen kann. Feedback ist mehr ais nur die Schilderung von ,nackten®
Fakten.

6. Hilfreiches Feedback soll nicht mit Werturieilen durchseizi sein

Meist ist es nicht sinnvoll, Feedback mit Urteilen und Wertungen zu verbinden. Im Feedback wird die
Situation so beschrieben, wie sie der Feedback-Geber wahrnimmi. Die Wertung wird der Person
des Empféngers Uberlassen. Im Feedback schildern wir genau das tatséchliche Verhalten, das der
andere zeigie, so wie wir es wahrgenommen haben. Wir vermeiden dabet Interpretationen.

7. Hilfreiches Feedback soll zeitlich abgestimini sein

Feedback wirkt am besten, wenn der Empfanger aufnahmebereit ist und der zeitliche Abstand zu den
besprochenen Vorgéngen so eng ist, dass sie noch frisch im Gedé&chinis haften.

8. Hilireiches Feedback soll chne weiteres in die Tat umsetzbar sein

Das beste Feedback konzentriert sich auf Verhaltensweisen, die vom Empfanger ver-
andert werden kdnnen. Wenig sinnvoll ist ein Feadback, das Dinge betrifft, auf die der
Empfanger keinen Einfluss hat.




Kldrungsgespriche/Beratungsgesprache

Gesprache kénnen helfen, Situationen zu reflektieren. Im glnstigsten Falle erschlieRen sie die Chance,
sich klnftig in &hnlichen Situationen anders zu verhaiten. Als Gesprachspartner begleiten wir unser Ge-
geniber vielleicht bei einem Veranderungsprozess. Wir kdnnen dabei unterstlitzen, Dinge anders oder
neu zu sehen und zu tun! Folgerichtig liegt Gesprachen haufig eine bestimmte Struktur zugrunde, auf der
auch Lernprozesse basieren — hier als Leitfaden fiir ein Gesprach.

Vorbemerkungen

» Erlauterung der Gespriachsabsicht des Lehrers
{lch beobachte mit Sorge ... — Du hast deine Grinde flir dein Verhalten ..., die ich ernst nehmen will — ich will dich ver-
stehen - ich sehe deine Kompetenzen - ich sehe auch Probleme — deshalb bitte ich dich um dieses Gespréch}

» Vereinbarungen fir dieses Gespréch
Wenn du mdchtest, kannst du eine Frage von mir nichi beantworten, kannst du sagen, ich méchte mich dazu nicht
duBern, kannst du dieses Gesprach ohne Begriindung sofort beenden — aber ich bitte dich um dieses Gespréch. ich
glaube, es ist eine Chance flir uns beide. {Vereinbarung auf der Ebene von ,Partnern” — Herstellen eines Kontraktes}

1. Schritt: Allgemeine Orientierung

= Deine Sicht der Dinge — meine subjektive Sicht der Dinge — Klarung des Problems

= meine Erwartungen an das Gespréch {Nicht zur Lésung des Problems!) vorsichtig formulieren — die Erwartungen des
Gegenlibers erbitten und anhéren (Was kédnnte ein gutes Ergebnis dieses Gespraches sein?)

= versténdnisvolles Zuh&ren {Es ist fir dich also wichtig ..., aktives Zuhéren, Refiektieren, Ressourcen/Starken wahrneh-
men und henennen }

%

keine Bewertungen — Geduld haben
= Keine {vorschneilen) Losungen suchen und schon gar nicht anbieten!

» Gesprachspartner ist aktiv und wird ermuntert, seine Situation differenziert zu beschreiben (wertschatzende Er-
forschung der inneren Landkarte das Gegenlibers — und damit auch der vorhandenen Starken — Herstellung eines posi-
tiven Kontextes)

2. Schriit: Probleme formulieren und Ziele kldren
s Problem fassbar machen (operationalisieren) — Vorschlag flr eine Problembeschreibung anbieten, gegebenenfalls nach

Wunsch verdndern

s Bei Konfliktgesprachen: fir das zu kldrende Verhalten einen ,Sinn” fir den Schiler untsrstellen — Umdeuten des Verhai-
tens als Ausdruck des Zeichens von Individualitadt, Selbstverwirklichung und/oder Zugehdrigkeit - klaren des ,Preises”,
den der Schiler dafur zahlt. - Vergewisserung, ggf. Verdnderung der Hypothesen

> Kldrung des gemeinsamen Anliegens — durch Rickfragen absichern!
» Problem scharf umreiflen — Problem strukturieren
= Missverstandnissen vorbeugen

3. Schritt: Alternativen entwickeln (Kiiirung im Kontakt)

+ Gespréchspartner ermuntern, selbst Moglichkeiten zu finden
= zusammen mit dem Gegenlber Alternativen entwickein — keine Bewertungen

s unerwartete ldeen stimulieren (Wenn Gber Nacht ein Wunder in dieser Sache geschehen wiirde, woran wiirdest du dies
erkennen?)

» konkret bleiben
= Brainstorming visualisieren

4. Schritt: Unterstlitzung bei der Entscheidungsfindung

» Konsequenzen der Alternativen prifen — Aliernativen abwégen — eigens Wertvorstellungen zurlickhatten
» Entscheidungsb&ume entwickeln — und eventuell visualisieren
= wenn sinnvoll, jetzt Ende des Gespriches und spatere Fortsetzung zur Entscheidungsfindung

5. Schritt: Entscheidung vorbereiten — Umsetzung begleiten — Ergebnisse besprechen

= auf mdgliche Schwierigkeiten hinweisen, um sie zu antizipieren
» Handlungsergebnisse mit den Zielen vergleichen
= positive Rilckmeldung unterstiitzt weitere Versuche

(in Anfehnung an: Hermann Meidinger: Starke durch Offenheit — ein Trainingsprogramm zur Verbesserung der Kommunikations- und Konfliktfahigkeit
von Lehrern, Berlin, 2000)
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Struktur eines Kurzgespriches ZAF L O (K)K

Z_uhdren

Affirmieren (Aktives Zuhotren, Reflektieren)

l.oben

. « o (Nicht aber!)
Optimieren

(Konfrontieren — in extremen Bedrohungs-,
Verletzungs-, Beschadigungsfallen)

Kontroll-Vereinbarungen

Dauer bei gelibten Kollegen: 15-25 min

103
/Lm!

(nach Bartscher 2012)




