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„Ich will nicht wissen, was eine Dreierkette ist, ich will wissen wie man Fußball spielt!“ – Einige Erkennt-

nisse verdeutlicht der Fußballplatz. So auch die Einsicht, dass es ganz ohne Theorie nicht geht, wenn 

man dem Niveau des Bolzplatzes entkommen möchte. Ein Profivertrag in der Fußballbundesliga ist 

zwar ohne Sportstudium zu haben. Keine Mannschaft aber darf ohne Trainer antreten, der Prüfungen 

in Regelkunde und Trainingsmethoden bestanden hat.

„Ich will Praxis!“
Zum Sinn und Unsinn der Theorie in Rhetorikseminaren

VON CHRISTIAN BLUM

Wo also liegt die optimale Mischung 

aus Theorie und Praxis? Wie lässt sich er-

kennen, ob der Trainer versteht, wovon 

er spricht? Ein Plädoyer für mehr reflek-

tierte als zitierte Theorie in zwei Ansatz-

punkten.

Kommunikation ist allgegenwärtig 

– und in der Theorie um einiges abstrak-

ter als Fußball. Über Kommunikation zu 

kommunizieren heißt, Theorie zu the-

matisieren. Demnach gehören Kommu-

nikationsseminare eigentlich in die Uni-

versität. Das gilt auch für die schillernde 

Disziplin der Rhetorik, die als Wissen-

schaft so praxisrelevant ist, wie es Aristo-

teles eben sein kann.

Und dennoch: Kommunikationskom-

petenz ist ein „Hard skill“ ohne dass man 

im Wettbewerb kaum bestehen kann 

– und Seminare können Fähigkeiten ent-

scheidend verbessern helfen. Eine Bedin-

gung für den Erfolg ist nicht unbedingt 

die Vermittlung von Theorie, sondern die 

Fundierung der praxisnahen Übungen auf 

dem aktuellen Stand der Wissenschaft. 

Ohne diese Basis bleibt der Lehrinhalt 

Anekdotenwissen. Ohne diesen Rahmen 

kann ein Teilnehmer überraschende Er-

folge verbuchen und das gegebene Fallbei-

spiel mit Bravour lösen – seinen Wissens-

gewinn aber nicht in anderen Situationen 

anpassen, keinen Transfer leisten. Er ist 

einem Klavierschüler vergleichbar, der 

ein bestimmtes Lied spielen, aber Noten 

nicht lesen kann und für jedes neue Stück 

den Lehrer benötigt. Eine gute Theorie ist 

äußerst praktisch.

DER RICHTIGE TRAINER

Der Trainer ist also der erste Ansatzpunkt 

auf der Suche nach der richtigen Mischung 

aus Theorie und Praxis. Hier spricht der 

Trend gegen die Theorie. Die von Jürgen 

Habermas und Niklas Luhmann faszinier-

ten Trainer, die ihre Teilnehmenden mit 

theoretischen Erörterungen herausfor-

dern, sind äußerst selten. Im Gegenteil: So 

mancher Trainer hat nicht die Hälfte der 

Bücher auf seiner Literaturliste gelesen.

Ein, unter Anderem, in der Theorie 

versierter Trainer wird wissen, dass Ver-

satzstücke umfangreicher Konzepte me-

thodisch immer zu kurz kommen müs-

sen. Gleichzeitig kennt er die Wirkung 

bestimmter Herangehensweisen, kann 

konkrete Erfahrungen verallgemeinern 

und abstrakte Ziele der Arbeit in Bezug 

auf die Kunden personalisieren. Er steht 

hinter dem Satz des Pioniers des Quali-

tätsmanagements William Edwards De-

ming: „Die Erfahrung lehrt nichts ohne 

die Theorie.“ Praxisferne der Seminarin-

halte kann ein Zeichen sein für mangeln-

de Theoriekenntnis des Trainers. Insofern 

sollten Teilnehmende an einer Fortbil-

dung vom Trainer einerseits unmittelbar 

anwendbares Wissen erwarten – anderer-

seits, dass er die Theorie beherrscht.

Wie aber lässt sich feststellen, ob der 

Anbieter im Wechselspiel von Theorie 

und Praxis überzeugt? Der zweite Ansatz-

punkt auf der Suche nach Sinn und Un-

sinn der Theorie sind Theorien und The-

oretiker selbst. Wenige Schlagworte aus 

komplexen Arbeiten können beeindru-

cken und wenig verraten, wie auswendig 

gewusste Lebensdaten Georg Friedrich 

Händels faszinieren, aber an sich noch 

nichts über musische Qualitäten aussa-

gen. In fast allen Seminarprogrammen 

und -unterlagen werden Autoren und Tei-

le ihrer Theorien benannt. Sie sollen das 

Angebot aufwerten. Am meisten zitiert 

sind die folgenden drei:

•  Paul Watzlawick kennt 33 Jahre 

nach dem Erscheinen seines Buches 

„Menschliche Kommunikation“ jeder 

Trainer, zumal er seine einst Standards 

setzende psychologische Arbeit bald in 

populärwissenschaftlichen Häppchen 

vermarktete.

•  An diesem Punkt setzt Friedemann 

Schulz von Thun an und differenziert 

Watzlawicks Leitunterscheidung zu 
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vier handhabbaren Dimensionen 

– und vertraut in der theoretischen 

Herleitung ganz auf vorliegende Arbei-

ten. Es war nie seine Intention, damit 

neue wissenschaftlich tiefgründige 

Theorie zu entwickeln und immer sein 

Ziel, auch akademischen Zaungästen 

„Werkzeuge zur Förderung von innerer 

und äußerer Klarheit“ in der Kommu-

nikation zu vermitteln.

•  Mit dem Versuch, Wissenschaft und 

Praxis in einem Ansatz zu vereinen, 

steht die Transaktionsanalyse seit ih-

rer Erfindung 1964 durch den Psychi-

ater Eric Berne in hartem Wind. Wer 

ihr darin folgt, dass sich zwischen-

menschliche Kommunikation mit drei 

bestimmten Kategorien abschließend 

begreifen lässt, mag sie entstauben.

Keiner dieser drei Wissenschaftler hat 

seine die wichtigen Veröffentlichungen 

zum Thema im Stile eines Ratgebers aus 

dem Bahnhofskiosk verfasst – auch wenn 

Adaptionen im Taschenbuchformat mit-

tlerweile für rund zehn Euro zu erwerben 

sind. Umso mehr spricht ein plumper 

Hinweis auf bekannte Namen eher gegen 

Sachkenntnis.

Ein differenzierter Umgang mit Watzla-

wick, Schulz von Thun, Berne, mit Haber-

mas, Luhmann und anderen hingegen ist 

notwendige Voraussetzung für ein lehr-

reiches, praxisorientiertes Seminar. Vie-

le Trainer haben auf Basis theoretischer 

Kenntnisse ihre Seminare entworfen und 

in der Praxis immer wieder adaptiert. Rein 

aus der Erfahrung in bestimmten Berei-

chen entstandene Seminare sind inhalt-

lich nur konkurrenzfähig, wenn sie mit 

theoretischem Wissen substanziell über-

arbeitet sind.

DER GEKONNTE UMGANG 

MIT DER THEORIE

Bei der Auftragsvergabe ist nur schwie-

rig zu erkennen, wie firm der Anbieter 

im Umgang mit der Theorie ist – zumal 

der Schwerpunkt unzweifelhaft auf der 

Praxis liegt. Mit aller Vorsicht lassen sich 

drei Merkmale benennen, an denen man 

den gekonnten Umgang mit Theorie er-

kennen kann, geordnet vom Abstrakten 

zum Konkreten:

1.  Ein Seminar sollte einem Curriculum 

folgen, einem an Lehrzielen orientier-

ten Ablauf des Lehr- bzw. Lernprozes-

ses. Lehrziele beschreiben, was die 

Teilnehmenden am Ende einer Unter-

richtseinheit können. Der Ablaufplan 

benennt die Lehrinhalte, skizziert also 

den Weg zu diesen Zielen. Entscheidend 

sind im Vorfeld eines Seminars die zu 

behandelnden Themen, nicht die kon-

kreten Übungen, die im Idealfall den 

Anforderungen der Teilnehmenden 

unmittelbar angepasst werden. Ein 

gutes Curriculum umfasst überdies 

eine Erfolgskontrolle. Ein überzeugen-

des Curriculum ist ohne theoretisches 

Wissen nicht zu erstellen – auch wenn 

es nach Außen unerwähnt bleibt.

2.  Ein ausführliches Seminarprogramm 

gibt schon im Vorfeld Informationen 

preis, die Lehrinhalte werden in einem 

Skript zusammengefasst, eine Litera-

turliste gibt weitere Hinweise: Wann 

immer Theorien benannt werden, 

sollte der Zusammenhang sorgfältig 

gelesen werden. Bleiben Zusammen-

hänge undeutlich, empfiehlt sich das 

Nachhaken: Worauf beruht diese 

Aussage? Welchen Mehrwert ver-

spricht diese Theorie? Und für den 

Fall, dass es keinen Hinweis auf 

Theorien gibt, ist auch das eine 

Nachfrage wert.

3.  Drei Ziffern stehen für den häufigs-

ten, verfälschend vereinfachenden 

Umgang mit wissenschaftlichen 

Erkenntnissen: 7, 38, 55. 

Teile der Kommunikationsthe-

orie verfechten die These, dass 

Kommunikation Realität erst schaffe. 

Oberflächliche Beschäftigung mit dem 

Konstruktivismus mag dazu verleiten, 

oft Gehörtes in Seminarform als Wahr-

heit zu verkaufen. Wer etwa digitale von 

analoger Kommunikation unterscheidet, 

muss Watzlawick genau gelesen haben, 

um Ingenieuren in diesem Zusammen-

hang die Zielgenauigkeit des Gegensatzes 

plausibel zu machen. Und wer ohne gro-

ße Einschränkungen behauptet, ein Emp-

fänger nehme von einer Botschaft nur zu 

7 Prozent den Inhalt, zu 38 Prozent aber 

den durch Sprache und Sprechen, und zu 

überwältigenden 55 Prozent den durch 

die Körpersprache vermittelten Anteil 

war, kennt mit hoher Wahrscheinlich-

keit nicht die dem zugrunde liegende 

Untersuchung, die der Psychologe Albert 

Mehrabian im September 1968 (!) in der 

Zeitschrift „Psychology Today“ veröffent-

licht hat.

Wann immer auf zentralen Unterschei-

dungen, aus Untersuchungen hervorge-

gangenen Zahlen oder sonstigen wissen-

schaftlichen Erkenntnissen aufgebaut 

wird, ist, insbe-

s o n d e r e 
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++++ Im Jahr 2005 organisierte Business Solutions, das Ser-

viceteam für Geschäftstourismus im Disneyland Resort Paris, 

für die beiden Kongresszentren der Anlage (Disney’s Hotel 

New York, Disney’s Hotel Newport Bay Club) über 128.000 

Übernachtungen, 1.150 Tagungen, Kongresse, Seminare, 

Ausstellungen, Produkteinführungen und Gala-Dinner für 

Gruppen von 10 bis 3.000 Personen. www.drpbusiness.com 

++++ (SA)

++++ Die bisher in Nürnberg von Reed Exhibitions 

durchgeführte Messe IMA – Internationale Fachmesse 

Unterhaltungs- und Warenautomaten wird aufgrund eines 

Beschlusses des VDAI (Verband der Deutschen Automaten-

industrie) künftig in Düsseldorf stattfinden (16.-18.01.07). 

www.vdai.de ++++

++++ Ronald Starke neuer Direktor des Grand Hotels Espla-

nade – Das Berliner Grand Hotel Esplanade, das erst kürzlich 

von der amerikanischen Gruppe Blackstone gekauft wurde, 

erhielt am 15. Juni einen neuen General Manager: Ronald 

Starke. Der 42-jährige Hotelbetriebswirt war in unterschiedli-

chen Positionen in der in- und ausländischen Hotellerie tätig, 

bevor er im März 2004 nach Berlin kam. www.esplanade.de 

++++ (SA)

++++ Gemeinsames Hotelportal von Messe und DEHOGA 

– Die Messe Düsseldorf hat gemeinsam mit dem Gastgewer-

beverband DEHOGA ein Hotelportal initiiert. Unter der Inter-

netadresse www.fairfairs.de können Aussteller der Messe in 

Nordrhein-Westfalen zu günstigen Konditionen rund 16 000 

Zimmer in allen Kategorien buchen. Während der großen 

Düsseldorfer Messen wird das Angebot darüber hinaus 

noch ausgeweitet. Die bislang 172 beteiligten Hotels legen 

mindestens ein Jahr im Voraus den maximalen Zimmerpreis 

fest und schaffen so Transparenz. Die aktuellen Preise gelten 

noch bis zum Jahr 2008. Die Höhe der Hotelpreise zu Messe-

++++ KURZMELDUNGEN ++++

AUTOR
Christian Blum betreut bei Blum|Fischer|Rumohr u. A. den 

Schwerpunkt Argumentation und Gesprächsführung. Der 

diplomierte Politikwissenschaftler und Lehrbeauftragte der 

Freien Universität Berlin gewann 2002 den Team- und 2003 den 

Rednerpreis der Deutschen Debattiermeisterschaft. Heute ist er 

Präsident der Deutschen Debattiergesellschaft.

Kontakt zum Autor

Blum|Fischer|Rumohr

www.b-f-r.com

Telefon (0 30) 44 30 80 50

kommunikation@b-f-r.com

im Vorfeld eines Seminars, Nachfragen 

gestattet – nicht um eine theoretische Dis-

kussion zu führen oder Bücher vorgelegt zu 

bekommen, sondern um zu erfahren, was 

auf der präsentierten Grundlage aufgebaut 

werden kann.

FAZIT

Nach Goethe eigentlich grau, schillert 

die Theorie durch die Seminarangebo-

te zur Kommunikation. Auf der Suche 

nach wirkungsvollen Seminaren ver-

rät das Aufleuchten von Theorien und 

Theoretikern viel über die Qualität und 

Nachhaltigkeit des Angebots. Denn aus-

schließlich ein auf Theorie gegründetes 

Seminar garantiert nachhaltigen Erfolg. 

Und ein aufmerksamer Blick lässt sich 

nicht so schnell blenden von Namen, 

Fremdworten und Abkürzungen. Auch 

ohne wissenschaftliche Kenntnisse in 

diesem Gebiet fällt die Auswahl des An-

bieters plötzlich leichter. Belohnt wird 

die Sorgfalt mit der Erkenntnis, dass bei 

einem guten Trainer der Unterschied von 

Theorie und Praxis in der Praxis viel klei-

ner ist, als in der Theorie.

Ein guter Fußballspieler kennt die 

taktischen Möglichkeiten z. B. in der Ver-

teidigung – und ein guter Redner Tech-

niken der Argumentation. Die richtige 

Mischung gewinnt die Fußballweltmeis-

terschaft – und im Alltag die Unterstüt-

zung der Zuhörer. 


