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Vorwort zur 17. Auflage

Rhetorische Schulung will kein uniformes Rede- oder Gesprächsverhal-
ten bewirken, sondern variables, der jeweiligen Situation und der Per-
sönlichkeit des Einzelnen angemessenes Kommunikationsverhalten
ermöglichen. Dieses Lehr- und Übungsbuch steht in der Tradition einer
emanzipatorischen, wertschätzenden und kooperativen Rhetorik.

Rhetorische Schulung hat immer die Verbesserung zwischen-
menschlicher Kommunikation zum Ziel. Das gilt für Präsentation wie
Moderation, für Rede wie Gespräch.

Deshalb heißt der Titel dieses Buches: „Rhetorik & Kommunikation“.

Ziel angewandter Rhetorik ist es, durch Information und Übung die
kommunikative Leistung jedes Einzelnen zu fördern und etwaige
Sprechhemmungen abzubauen:

� damit Sie sagen können, was Sie meinen;
� damit Ihre Gesprächspartnerinnen und Gesprächspartner Ihre
Gedanken verstehen und mit Ihnen diskutieren können;

� damit Sie Argumente besser erkennen und selbst effektiver argu-
mentieren;

� damit Sie lernen, Ihren Gesprächspartnerinnen und Gesprächs-
partnern besser zuzuhören;

� damit Rede und Gespräch letztlich zu Verständigung und gegen-
seitiger Hilfe führen, und das heißt: zu echter Kommunikation.

Dieses Buch gibt in seiner Geschlossenheit eine fundierte Einführung
in alle Bereiche angewandter Rhetorik: die Körpersprache, die freie
Rede, die Argumentation, die Gesprächsführung.
Dieses Lehr- und Übungsbuch wendet sich an alle, die sich selbst in

Rhetorik und Kommunikation fortbilden wollen oder die ein entspre-
chendes Seminar besuchen oder besucht haben.
Durch die Teilnahme an einem Kommunikationsseminar werden

am leichtesten Voraussetzungen geschaffen, das eigene Verhalten in
Gesprächs- und Redesituationen bewusst und selbstkritisch zu kon-
trollieren und – wenn gewünscht – verbessern zu lernen. 



Aber auch unabhängig vom Besuch eines Seminars geben die Informa-
tionen sowie vor allem die Arbeitsblätter und ausführlichen Literatur-
hinweise dieses Buches einen grundlegenden Über blick und ermög -
lichen selbstständige rhetorische Übung.

Ein besonders herzlicher Dank gilt unseren KollegInnen und Mitar-
beiterInnen, die durch viele Hinweise und kooperative Gespräche an
den Neuauflagen mitgewirkt haben, insbesondere danken wir für ihre
aktive Mitarbeit bei dieser 17. Auflage Christian Gegner und Dr. Bri-
gitte D. Teuchert.

Regensburg, im April 2016 Dieter-W. und Waltraud Allhoff
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Im richtigen Ton kann man alles sagen, im falschen Ton nichts.
Das einzig Heikle daran ist, den richtigen Ton zu treffen.
(G. B. Shaw)



Sprechen und Zuhören bestimmen 
unser Leben:

. . . IN DER FAMILIE . . .

. . . IM BERUF . . .

. . . IM UNTERRICHT . . .



. . . IN DER POLITIK . . .

. . . IN DER BESPRECHUNG . . .

. . . AUF DER STRAßE . . .



Vergiss nicht,
dass Dein Satz eine Tat ist.
(Antoine de Saint-Exupéry)

Wer so spricht,
dass er verstanden wird,
spricht gut.
(Molière)

Einmal entsandt,
fliegt das Wort unwiderruflich dahin.
(Horaz, Episteln I, 18, 71)



!

1 Die Bedeutung der Rhetorik

Rhetorik – oft missverstanden als „Kunst der Schönrederei“ oder der
„manipulativen Überredung“. 
Die Kritik an so missverstandener Rhetorik hat Tradition: von Pla-

ton über Kant bis heute; und manches populärwissenschaftliche Hand-
oder Taschenbuch zur Rhetorik bestätigt leider dieses Vorurteil. 
Dennoch: Rhetorik, wie sie hier verstanden wird, hat

� selten etwas mit „schönem Reden“,
� nicht immer etwas mit „Überreden“ und
� fast nie etwas mit „Kunst“ zu tun.

Zu anderen oder mit anderen überlegt, gezielt und intendiert zu
sprechen, zu reden, zu diskutieren, zu debattieren, zu verhandeln ist
keine Kunst, sondern die Notwendigkeit, Informationen zu empfan-
gen und weiterzugeben, überzeugend zu präsentieren, Probleme
kooperativ zu lösen, Konflikte gewaltfrei zu lösen, Prozesse zielori-
entiert zu moderieren, sich mit anderen zu verständigen, zwischen-
menschliche Beziehungen herzustellen und zu erhalten: genau das
sind Inhalte und Ziele einer emanzipatorischen, wertschätzenden
und kooperativen Rhetorik.

Unter Rhetorik verstehen wir Theorie und Praxis mündlicher Kom-
munikation. Unter angewandter Rhetorik verstehen wir im engeren
Sinn die Rede- und Gesprächspädagogik.
Wir alle haben ein Bildungssystem durchlaufen, das meist großen

Wert auf schriftliche Verständigung legte, mündliche Kommunikation
aber weitgehend vernachlässigte; in der beruflichen Aus- und Fortbil-
dung fand vor Jahren zuerst ein Prozess des Umdenkens statt (Allhoff
2001a,b; Teuchert 2015c).
Aufgrund mangelnder rhetorischer Schulung und oft nur geringer

Übung zeigen viele Gespräche erst sehr spät ein Ergebnis (oder auch
gar keines), verstehen wir einander häufig nicht, ist die Fähigkeit Ein-
zelner, ihre Gedanken auszudrücken und durchzusetzen, so un -
terschiedlich, fällt es uns schwer, fundiert zu argumentieren und – last,
not least – zuzuhören.



Für das Sprechen im größeren Kreis oder mit sog. Autoritäten
kommt für die meisten noch etwas erschwerend hinzu: das Phäno-
men Lampenfieber (siehe Kapitel 3.6), das viele oft erst gar nicht das
sagen lässt, was sie sagen möchten und sollten. Unsere sprachlichen
Möglichkeiten bestimmen auch unsere privaten, gesellschaftlichen
und beruflichen Möglichkeiten; d.h.: sprachliche ist immer auch
 soziale Kompetenz. Grund genug, Seminare zur Schlüsselkompetenz
„Angewandte Rhetorik“ anzubieten bzw. zu besuchen. 

Vier Erfahrungen führten uns zur Beschäftigung mit angewandter
Rhetorik:

1. Wir sind auf das gemeinsame Gespräch angewiesen. Das gilt im
Kleinen wie im Großen, in Partnerschaft und Familie ebenso
wie in Beruf und Gesellschaft. Gespräche, Verhandlungen, Be-
sprechungen, Telefonate, Konferenzen, der Dialog mit dem
Partner etc. machen einen wesentlichen Anteil des täglichen Le-
bens aus. Darauf wurden die meisten nicht ausreichend vorbe-
reitet.

2. Was man sagt, ist oft nicht identisch mit dem, was man sagen
wollte.

3. Was der Gesprächspartner bzw. Zuhörer aufnimmt, ist nicht im-
mer identisch mit dem wirklich Gesagten. Man wählt die Infor-
mation aus, man hört selektiv.

4. Richtiges setzt sich nicht allein deshalb durch, weil es richtig ist;
es muss anderen auch als richtig erklärt werden können. Oder
wie es Gerd Otto (1976, 9) ausdrückt:
„Wahrheit ist nicht zu haben ohne den Prozess der Wahrheitsfin-
dung und der Mitteilung von Wahrheit. Was wahr ist, ist nicht per se
wahr, sondern in Auseinandersetzung mit dem, was unwahr ist, und
es ist wahr für die, denen ich es mitteilen will. Mit dem Weg, auf dem
ich Wahrheit finde, und mit der Weise, sie anderen mitzuteilen, da-
mit es ihre Wahrheit werde, hat es Rhetorik zu tun.“

Um das eigene Sprechen im Sinne einer befriedigenderen Kommuni-
kation zu verbessern, muss man rhetorische Prozesse erkennen lernen,
muss um die Techniken der Kommunikation wissen und den Transfer
in die Praxis geübt haben; man muss den Schritt wagen vom Wissen
zum Können (Allhoff 2015; Teuchert 2015c).

Etwas kann die Rhetorik allerdings nicht lehren, sondern muss es vo-
raussetzen: den Willen zum gemeinsamen Gespräch, die Bereitschaft
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zum Geben und Nehmen und die Achtung vor der (auch anderen)
Meinung und die Wertschätzung der Persönlichkeit der Gesprächs-
partnerin, des Gesprächspartners.

Und eine letzte Selbstverständlichkeit: Über das Reden kann man sich
nur Gedanken machen, wenn man etwas zu sagen hat.
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Poeta nascitur,
orator fit.
Ein Dichter wird geboren,
ein Redner wird gemacht.



2 Körpersprache

Kommunikation ist vielschichtig: Wer spricht, sagt nicht nur, WAS er
sagt; durch seine Sprechweise, sein gesamtes sprachliches und nicht-
sprachliches Verhalten übermittelt er dem Zuhörer bzw. Gesprächs-
partner zusätzliche (und oft die entscheidenden) Informationen,
etwa

� über seine Einstellung zum Thema,
� über seine Gestimmtheit,
� über sein Verhältnis zum Gesprächspartner und vieles mehr.

Der Sprecher sendet neben sprachlichen Zeichen verschiedene nicht-
sprachliche Signale. Der Zuhörer bzw. Gesprächspartner empfängt
diese Signale (wenn auch zumeist nicht bewusst) und wird in seinem
Kommunikationsverhalten und seiner weiteren Einstellung zum Spre-
cher und zu dem, was er sagt, erheblich von diesen nichtsprachlichen
Signalen beeinflusst.
Zahlreiche und heute kaum noch zu überblickende wissenschaft -

liche Arbeiten haben die Bedeutung dieser sog. „nonverbalen“ Kom-
munikationsanteile bestätigt (vor allem Scherer/Wallbott 1984, Argyle/
Henderson 2005, Scherer 1982, Goldin-Meadow/Wagner Cook 2012
und das praxisorientierte Übungsbuch von Heilmann 2009).
Bevor wir uns deshalb mit speziellen Problemfeldern der Rhetorik

beschäftigen – der Rede und Präsentation, der Argumentation, dem
Gespräch und der Moderation –, soll zu Beginn dieses Buches all das
behandelt werden, was die Ausdrucksmöglichkeiten des Sprechers
bzw. der Sprecherin selbst betrifft. 
Das folgende Kommunikationsmodell ist von innen nach außen zu

lesen:
Immer wenn jemand zu jemandem spricht, erfahren wir neben der

Äußerung, also dem Inhalt im engeren Sinn, auch etwas über die Situa-
tion, in der gesprochen wird, über die Person, die spricht, über die In-
tention, die sie beim Sprechen verfolgt, und über die Beziehung der
Partner zueinander. Jede Äußerung schafft wieder eine neue Kommu-
nikationssituation. (Vergleiche auch das Kommunikationsmodell in
Kapitel 5.1.)



„Wir sprechen mit unseren Stimmorganen, 
aber wir reden mit unserem ganzen Körper“.   
(Abercombie)

Bei jedem Zueinander- und Miteinandersprechen lassen sich außer
dem gesprochenen Text verschiedene Kommunikationsanteile unter-
scheiden, die erst gemeinsam die menschliche Kommunikation aus-
machen. In gängiger Terminologie kann man zwischen „verbaler“
und „nonverbaler“ Kommunikation unterscheiden. Der Begriff non-
verbaler Ausdruck umfasst verschiedene Äußerungsmöglichkeiten
des Menschen, die nicht im engen Sinn sprachlich – verbal – sind
(siehe Abbildung 2).
Dieser nonverbale Ausdruck umfasst „Sichtbares“ wie „Hörbares“.

(Manche Linguisten unterscheiden deshalb zwischen verbal, extraver-
bal und paraverbal.) Im Einzelnen verstehen wir darunter:

� Körperhaltung und -bewegung
� Gestik
� Mimik
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Abbildung 1: Modell der mündlichen Kommunikation



� Blickkontakt
(häufig zusammengefasst unter den Begriffen Körpersprache
oder Kinesik),

� Distanzverhalten
� Körperorientierung
� Bewegungen im Raum
(häufig zusammengefasst unter den Begriffen Räumliches Ver-
halten oder Proxemik),

� aktive und passive körperliche Kontaktaufnahme, hier einge-
schränkt: in mündlichen Kommunikationssituationen
(häufig zusammengefasst unter dem Begriff Taktile Kommuni-
kation) sowie

� Stimme, Stimmklang
� Aussprache, Dialekt etc.
� Betonung
(häufig zusammengefasst unter den Begriffen Stimmlicher Aus-
druck oder Prosodik).
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Gesprochene Sprache

M�ndliche Kommunikation

VISUELLER KANAL
(sichtbare Signale)

TAKTILER KANAL
(f�hlbare Signale)

AUDITIVER KANAL
(h�rbare Signale)

K�rpersprache
(Kinesik)

R�umliches
Verhalten
(Proxemik)

K�rperliche
Kontakt-
aufnahme

Stimmlicher
Ausdruck
(Prosodik)

ãTextÓ
(Semantik)
(Syntaktik)

WIE
NONVERBAL

WIE UND WAS
VERBAL

Abbildung 2: Verbale vs. nonverbale Kommunikation
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Die im engen Sinn nichtsprachlichen Kommunikationsanteile übermit-
teln wesentliche Informationen; sprachliche Information (also der ei-
gentliche Text) ist oft nur im Zusammenhang mit Nonverbalem richtig
zu verstehen. Deshalb muss ein rhetorisches Training, das sich etwa
 allein auf Redegestaltung, Redeaufbau, Argumentation, Dialektik etc.
beschränkt, insgesamt wirkungslos bleiben. Gesprächs- und Redefähig-
keit lassen sich nur im Zusammenspiel aller Kommunikationsanteile
verbessern.

Rhetorische Kommunikation umfasst also immer beides: VERBALES
und NONVERBALES. Auch wenn wir schweigen, spricht unser Körper.

Alle Kommunikationskanäle stehen in so engem Zusammenhang, dass
Scherer (1982, 167) feststellt, ohne diese nonverbale Information wären
„flexible Verhaltensreaktionen und komplexe soziale Interaktionen
nicht möglich“, das heißt, wir Menschen könnten ohne das Zusammen-
spiel all dieser Ausdrucksmöglichkeiten gar nicht miteinander umgehen.
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2.1 Die Funktion des nonverbalen Ausdrucks

Nonverbale Zeichen erfüllen innerhalb eines Kommunikationsprozes-
ses verschiedene Funktionen (zum Teil beim Sprecher, zum Teil beim
Hörer). 
Die zehn wichtigsten Funktionen nonverbaler Kommunikation sind

(vgl. Scherer 1984):

1. Sie begleitet und unterstützt die sprachliche Äußerung.
(Man spricht von der Kongruenz der einzelnen Kommunikationsebe-
nen.) Z.B. Handbewegungen, die etwas unterstreichen, das An heben
der Stimme bei wichtigen Mitteilungen. Die Worte werden also stimm-
lich und körpersprachlich unterstrichen, bestätigt.

2. Sie schwächt eine sprachliche Äußerung ab.
Z.B. freundlicher Ton beim Erteilen einer unmissverständlichen Rüge.
Durch nonverbale Anteile werden Mitteilungen oft weit feiner diffe-
renziert als durch „viele Worte“.

3. Sie verstärkt eine sprachliche Äußerung.
Z.B. kann durch die Sprechweise eine Bitte, eine Aufforderung zum
Befehl werden.

4. Sie widerspricht einer sprachlichen Äußerung.
Es kommt zum Widerspruch auf verschiedenen Kommunikations -
kanälen. (Man spricht auch von Inkongruenz.)
Diese meist nicht bewussten Widersprüche können durchaus im

Sinne des Sprechers sein. Ein Beispiel: Einem unerwarteten Besucher
wird die Tür geöffnet. Verbale Kommunikation: „Du bist es, komm
doch herein.“ Nonverbale Kommunikation: Der Besuchte bleibt für
einige Sekunden in der Tür stehen und drückt damit aus: „Eigentlich
ist es mir nicht ganz recht . . .“ In der Regel wird die nonverbale Bot-
schaft richtig verstanden. (Besucher: „Nein, ich wollte nicht herein-
kommen . . .“)
Der Widerspruch kann aber auch nicht im Sinne des Sprechers sein,

wenn sich dadurch Missverständnisse ergeben. Das in der geschicht -
lichen Entwicklung des Menschen (phylogenetisch) ältere, das nonver-
bale System ist offensichtlich der Kontrolle stärker entzogen. Es ist
nicht immer leicht, die Kontrolle über alle Kommunikationskanäle zu
behalten, so dass etwa
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� Sympathie/Antipathie
� Interesse/Desinteresse
� Ehrlichkeit/Unehrlichkeit etc.

durch Nonverbales (wie Körperhaltung, Stimmlage, Blickverhalten,
Mimik) deutlich werden. Nonverbales Verhalten kann die innere Ein-
stellung „verraten“. (Verbales Lügen ist leichter als nonverbales.)
Daneben gibt es für die angewandte Rhetorik bedeutsame Situatio-

nen, in denen ein Gesprächspartner bzw. Zuhörer nonverbale Signale
falsch interpretiert und es zu einer vielleicht nicht angemessenen Reak-
tion kommt.
So führt z.B. situative Unsicherheit (Lampenfieber) häufig zu wider-

sprüchlichen Signalen (Inkongruenz), die Kommunikationsprozesse er-
heblich behindern können. Zeichen von Lampenfieber können als Unsi-
cherheit in der Sache interpretiert werden und so (sachlich vielleicht völ-
lig unbegründet!) zu einem Verlust der Glaubwürdigkeit des Sprechers
führen; oder umgekehrt: der Sprecher kompensiert seine Unsicherheit
durch besonders forsches Auftreten, das für die Zuhörer Überheblich-
keit und Arroganz signalisieren kann. In diesen Fällen spre chen wir von
einem falschen rhetorischen Signal;mit falsch ist dabei die Interpretation
des Signals, nicht das Signal an sich gemeint.

5. Sie ersetzt eine sprachliche Äußerung.
Z.B. Kopfschütteln statt „Nein“. Innerhalb eines Kulturkreises kommt
es hier selten zu Missverständnissen.
Beim Telefonieren und im Rundfunk übernehmen die hörbaren

(vokalen) Signale verstärkt die ausgefallenen visuellen Signale.

6. Sie drückt engagiertes Zuhören (oder das Gegenteil) aus.
Im wechselseitigen Miteinandersprechen, im Gespräch, aber auch in
Redesituationen ist der Kommunizierende stets von der Rückmeldung
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durch seine Partner (Hörer) abhängig. So finden sich – wechselseitig –
in Dialogen stets nonverbale Zeichen, die dem Gesprächspartner grö-
ßere oder geringere Zuhörbereitschaft signalisieren. Ähnlich ist es in
Redesituationen.

7. Sie drückt die Stellungnahme des Kommunikationspartners aus.
Durch sein Verhalten drückt der Hörer bzw. Partner z.B. Verstehen
oder Nichtverstehen aus (Kopfnicken oder Hochziehen der Brauen)
oder eine Wertung (z.B. Abwenden des Blickkontaktes, Zurückleh-
nen, Arme-Verschränken, Achselzucken).

8. Sie regelt den reibungslosen Ablauf eines Dialogs.
Nonverbale Signale dienen der Verständigung darüber, wer spricht.
Z.B. signalisieren verlangsamtes (retardierendes) Sprechen, das Deh-
nen von Silben und Wörtern, dass der Sprechende das Wort weiterge-
ben will; zunehmendes gestisches Verhalten oder zunehmende Laut-
stärke hingegen signalisieren dem Gesprächspartner den Wunsch, jetzt
nicht unterbrochen zu werden.

9. Sie drückt die Gestimmtheit aus, das subjektive Befinden der
 Kommunikationspartner.

Beispiele hierzu sind die vielen sog. körperorientierten Bewegungen
wie Händereiben, Spielen mit Gegenständen, Kinnreiben, Korrigie-
ren der Kleidung etc., durch die Unsicherheit, Nachdenklichkeit,
Freude, innere Abwesenheit, Engagement u.v.m. ausgedrückt werden
können.

10. Sie verdeutlicht die Beziehung zwischen den Partnern.
Durch Körperhaltung, Distanz, Lautstärke, Stimmhöhe, Blickverhal-
ten, Kontaktaufnahme u. v. m. drückt sich das Verhältnis der Miteinan-
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der-Redenden aus – Sympathie oder Vertrautheit (etwa durch geringen
Abstand, zugewandte Sitzweise), aber auch Status und Hierarchie (so
wird z. B. körperlicher Kontakt, etwa ein „Auf-die-Schulter-Klopfen“,
fast immer von der höhergestellten Person ausgehen).

Diese Beispiele der zehn hauptsächlichen Funktionen nonverbaler
Kommunikationsanteile verdeutlichen zweierlei:

� Viele dieser Signale werden nicht bewusst „gesendet“, aber den-
noch „empfangen“.

� Stimme, Gesichtsausdruck, Gestik, Körperhaltung, räumliche
Orientierung u. v. m. haben – zusammen mit den verbalen Äuße-
rungen! – einen nur schwer zu überschätzenden Einfluss auf die
zwischenmenschliche Kommunikation.

Ein rhetorisches Training des nonverbalen Verhaltens soll . . .

� . . . nonverbale Zeichen bewusst machen; die Wahrnehmungs -
fähigkeit verbessern; für die nonverbalen Signale der Kommuni-
kationspartner sensibilisieren;

� . . . das Beobachten der eigenen Körpersprache ermöglichen, vor
allem um sog. falsche rhetorische Signale vermeiden zu lernen;

� . . . helfen, nonverbale Signale der Partner nicht vorbewusst falsch
zu interpretieren und so soziales Verhalten einzuengen.

Ein rhetorisches Beobachtungs- und Verhaltenstraining zur nonverba-
len Kommunikation intensiviert und verbessert Zuhören und Verste-
hen, Sichverständigen und d.h. auch gegenseitiges Verständnis. Es
führt zu gesamtsprachlicher (und damit eben auch körpersprachlicher)
Echtheit und Identität des Einzelnen.

Vor weiteren Ausführungen zu einzelnen nonverbalen Verhaltenswei-
sen möchten wir noch einmal betonen: 
Rhetorische Schulung hat nichts mit Nachahmung oder dem Erler-

nen einer bloßen Technik zu tun. Sprech- und Sprachverhalten sind
durch die besondere Biographie des Einzelnen geprägt – und werden
und müssen auch individuell verschieden bleiben.
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