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Vorwort

Beratung fir die erfolgreiche Fiihrung landwirtschaftlicher Betriebe hat sich in den letzten
Jahren zu einer immer komplexer und schwieriger werdenden Aufgabe entwickelt. Kompetente
Beratungsverantwortliche missen nicht nur Expertinnen und Experten im Sinne der relevanten
Gesetzgebungen fir die Landwirtschaft sowie vor allem auch fiir die agrarische Praxis sein und
als solche neu Erforschtes aus der Wissenschaft an die Landwirte und Landwirtinnen
weitergeben; sie sollen im Zuge ihrer Beratungstatigkeit auch Umwelt- und Klimaschutz im
Auge behalten und nebenbei ein offenes Ohr fir die individuellen Management- und/oder
Finanzprobleme ihrer Klientel haben. Eine effizient verlaufende Beratung kann und soll
durchaus lenkenden Effekt auf die Leitung der landwirtschaftlichen Betriebe haben. Grundlage
solch effizienter Beratung ist das Fachwissen der Beratenden ebenso wie deren kommunikative
und padagogische Fahigkeiten. Je nach vorhandener Begabung lassen sich letztere beiden
mehr oder weniger gut schulen und in regelmafRigen Abstédnden weiterbilden. Selbstredend wird
auch auf fachliche Aus- und Weiterbildung grofiter Wert gelegt.

Aber: ,menschliches Expertenwissen ist oft unsicher und vage* (Borgelt und Kruse 2001: 5), oft
auch unprazise oder ambivalent, weil es von (mindestens) zwei vollig unterschiedlichen Seiten
betrachtet werden kann. Die oft zitiete Januskopfigkeit (Zweiseitigkeit) von
Forschungsergebnissen ist noch viel mehr und von weitaus gréRerer Bedeutung, wenn es um
Krieg oder Frieden geht. Bei jeder Erfindung muss der Erfinder mit beriicksichtigen und ist auch
mit verantwortlich, ob mit seiner Erfindung nur Gutes oder auch Bdses getan bzw. angerichtet
werden kann. Aber auch wenn es um ,Gut‘ und ,Gut® geht, also z. B. zwei Handlungsoptionen
vorhanden und beide wiinschenswert und zu befiirworten sind, ist das Abwagen besonders
schwierig und erfordert sowohl einen hohen Informationsstand als auch den Mut sich zu
entscheiden.

Wie oft werden Forschungsergebnisse prasentiert wie z. B. ,die Werte liegen zwischen 20 und
40...“ Derlei Angaben lassen eine Menge von Alternativen zu, wobei noch nicht einmal gesagt
ist, dass die Wahrheit nicht bei z. B. einer Ausnahme unter 20 oder tber 40 liegt. Oder wurden
in der Aussage alle mdglichen Alternativen genannt?

Vage sind Aussagen, die unsere Vorstellung zwar anregen, aber eigentlich nichts aussagen: ist
etwas grof3 oder klein (ab wann ist etwas grof3?), schnell oder langsam, griin oder doch noch
blau (oder tirkis?) — die Extreme oder Prototypen sind uns klar, aber in einem gewissen
Mittelbereich Uberschneiden sich die Ansichten.

Ambivalent sind Forschungsergebnisse fiir die Praxis, wenn sie ambivalente Gefiihle in uns
ausldésen, sobald wir uns fir eine der vorgegebenen Handlungsoptionen entscheiden missen,
jedoch jede dieser Optionen sowohl Vorteile als auch Nachteile in sich birgt.

Die oben angeflihrten Beispiele sind banale Fragen, die sich leicht klaren lassen wiirden. In der
Realitat aber geht es — wie meist — um'’s liebe Geld. Da sind Vagheit und Ambivalenz nicht sehr
beliebt. Da steht die Frage ,Wenn ich in Zukunft bei meinem Betrieb etwas anders mache, was
bringt mir das finanziell? Oder stiirzt es mich in den Ruin?“ ganz deutlich im Raum und ist in der
Regel die wichtigste Frage der Betriebsleiterinnen und -leiter Uberhaupt. Trotzdem mussen
auch vage und ambivalente Forschungsergebnisse so aufbereitet werden, dass das neue
Wissen entsprechend weitergeleitet und nutzbringend fiir Mensch und Umwelt eingesetzt
werden kann.

Wie dieses Weiterleiten von — im Fall der Okobilanzierung fiir die Betriebsleitenden
ambivalenten — Forschungsergebnissen geschehen kann und damit sowohl Zufriedenheit in der
Beratung und im kinftigen weiteren Management als auch ein Fortschritt fir Klima- und
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Umweltschutz tber die Art der landwirtschaftlichen Betriebsleitung erreicht werden kann - dies
versucht dieser Beitrag abzuhandeln. Um diesen Zweck zu erflllen, riskiert der Beitrag den
Spagat zwischen wissenschaftlichem Paper und praktischer Anleitung. Mag die geschatzte
Leserschaft entscheiden, ob dies gegliickt ist!

Die Folgerungen aus den hier zusammen getragenen Wissensbereichen sollen und kénnen
daher kein einheitliches ,Kochrezept* fiir die Vermittlung der Okobilanzierung an die
landwirtschaftliche Praxis bieten, sondern héchstens ein Denkanstol sein, wie trotz teilweise
ambivalenter Betrachtungen die Landwirte und Landwirtinnen zu einer umweltfreundlicheren
Bewirtschaftungsweise angeregt werden kénnen.
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Kurzfassung

Im Projekt FarmLife geht es um die Ermittlung der Okobilanz landwirtschaftlicher Betriebe. Wie
die Ergebnisse aus den Daten der Einzelbetriebe in der landwirtschaftlichen Praxis
erfolgversprechend weiter zu geben sind und fir den Einzelnen Entscheidungsunterstiitzung in
Richtung einer umweltfreundlicheren und Okologischeren Wirtschaftsweise geleistet werden
kann — damit beschéftigt sich diese Publikation inklusive des dazu gehdérenden Praxisheftes.
Ergebnisse aus Untersuchungen sind nicht ambivalent — es sind einfach nur Ergebnisse.
Ambivalenz entsteht erst durch den individuellen Bezug zu anderen Aspekten und wenn eine
Entscheidung ansteht.

Entscheidungen sind — oft unbewusst — immer von unterschiedlichen Emotionen, inneren
Werthaltungen und Einstellungen getragen. Sofern es sich nicht um eine Routineentscheidung
handelt, beinhaltet eine Handlungsoption fir uns sowohl positive als auch negative Aspekte.
Dann versuchen wir eine Dominanzstruktur aufzubauen, anhand derer wir entscheidungsféahig
und damit auch handlungsfahig werden. Hier spricht man von Entscheidung unter Ambivalenz.
Darauf aufbauend soll fiir die landwirtschaftliche Beratung hinsichtlich der Okobilanzierung
sowohl fir die Art der Wissensvermittiung als auch fiir eine bewusste Kommunikation ein
Konzept erstellt werden, das sich aus psychologischen, soziologischen sowie linguistischen und
padagogischen Betrachtungsweisen zusammensetzt.

Key words: Okobilanzierung, Ambivalenz, Emotion, Entscheidung, Wissenstransfer

Abstract

The project FarmLife deals with the implementation of life cycle assessment of Austrian farms.
Agricultural consultancy should not only pass on the results to the farmers. The adviser should
also be able to give decision support towards a more ecological way of farm-management. How
is it possible to hand on the data and results of the distinct farms to their owners in a promising
way?

The results of life cycle assessment are not ambivalent — they are just results. Ambivalence only
accrues in consequence of their reference to other aspects and in times of an important
decision.

Mostly unconsciously, decisions are borne by different emotions, inner values and attitudes. As
far as it is no matter of an every-day-decision, each course of action includes positive as well as
negative aspects for us — it causes ambivalent feelings. Therefore, we try to build up a
construction of dominance, on the basis of which we are able to become capable of making a
decision.

Aim of this publication and the included booklet is the provision of an instrument for consultancy
in terms of a conscious communication and transfer of knowledge concerning life cycle
assessment and ecological farming based on psychological and sociological as well as linguistic
and pedagogical approaches.

Key words. life cycle assessment, ambivalence, emotion, decision making, knowledge transfer
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01. Einleitung

Da fir die Abhandlung der Thematik ,Umgang mit Ambivalenz in der Beratung® unterschiedliche
Fachbereiche einzubeziehen sind, wird in einzelnen Abschnitten zunachst auf grundsatzliches
Wissen aus diesen eingegangen und darauf aufbauend versucht, die entsprechenden Schlisse
fir die Betriebsberatung zu ziehen. Selbstredend ist und bleibt Beratung immer etwas sehr
Personliches, und es liegt in der Verantwortung der Beratenden zu beurteilen, welche
Vorgehensweise im Einzelfall zielfihrend sein kann und wie dem jeweiligen Fall Rechnung zu
tragen ist. In diesem Beitrag gelangen Aspekte aus der Psychologie und Soziologie sowie aus
dem Gebiet Wissenstransfer zwischen Experten und Laien zur naheren Betrachtung. Auch
Teilbereiche aus der Linguistik und den Kommunikationswissenschaften, wie beispielsweise
Argumentation und pragmalinguistische Aspekte, werden mit einbezogen, ebenso wie
beratungsdienliche Hinweise aus der Padagogik.

Der folgende Abschnitt 03 wird auf relevante Aspekte aus der Emotions- und
Einstellungspsychologie eingehen. Das Wissen aus diesem Bereich hat unterstiitzenden Effekt
in der agrarischen Beratung, da jede angedachte Veranderung von den Landwirten hoch
emotional aufgenommen wird. SchlieRlich geht es um soziokulturelle Werte, Familie und deren
Absicherung — um die Zukunft! In Vorbereitung auf die weiteren Kapitel geht es in diesem
Abschnitt um emotionale Bewertungen, die verhaltens- und handlungslenkende Funktion von
Emotionen ebenso wie um die Funktion von Einstellungen, deren Unterschied zu emotionaler
Bewertung sowie um die Zuganglichkeit von Einstellungen, Weltwissen und soziokulturelle
Herkunft.

Abschnitt 04 befasst sich mit Ansatzen aus der Entscheidungsforschung und daher u. a. mit
Emotionen und Konflikten, die im Rahmen einer Entscheidung unter Ambivalenz entstehen
kénnen. Wie hier genauer ausgefiihrt wird, spielen nicht nur erwartete Konsequenzen einer
Entscheidung (und deren Wahrscheinlichkeit) sondern zu einem grofen Teil auch antizipierte
Geflhle des Bedauerns und der Enttduschung eine Rolle bei der Entscheidungsfindung. Wie
der Entscheidungsprozess und der Aufbau von Handlungsfahigkeit im Falle ambivalenter
Informationen aussehen, wird in diesem Abschnitt naher beschrieben. Hierbei wird auch auf die
so genannte emotionale Amplifikation (Hanze, 2002) eingegangen.

Abschnitt 05 beleuchtet relevante Aspekte aus der Kommunikation hinsichtlich des
Wissenstransfers zwischen Wissenschaft und Praxis bzw. zwischen Experten und Laien, wobei
hier das Wort ,Laie* fur die Landwirte und Landwirtinnen steht, die ja keine Laien im
eigentlichen Sinn des Wortes sind. Trotzdem ist die Vermittlung des Wissens aus der
Forschung den Empfangern anzupassen.

Im folgenden Abschnitt 06 wird linguistisches Wissen eingebracht, das dem/der Berater/in zur
Seite stehen kann. Hier geht es um sprachlichen Ausdruck sowie um Argumentation und
Verbesserung der Gesprachsatmosphare.

Schlussendlich beleuchtet Kapitel 07 die Beratungspraxis selbst aus padagogischer Sichtweise.
Vorgestellt werden zum Beispiel kreative Methoden in der Beratung, wie emotionale
Imagination und mentale Simulation, durch die die Entscheidungsfreude und
Handlungsbereitschaft angeregt werden kénnen.

Meist am Ende des jeweiligen Abschnittes — ab und zu auch zwischendurch — wird angemerkt,
welche Aspekte des zuvor Beschriebenen im Zusammenhang mit agrarischer Beratung speziell
von Bedeutung sind.
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Anhand der zuvor beschriebenen Theorien und Ansatze wird im Kapitel 08 mittels eines
Beispiels versucht, eine mogliche Methodik zu konstruieren, die bei der Vermittlung des
Wissens rund um die Okobilanzierung landwirtschaftlicher Betriebe und bei darauf folgenden
Entscheidungen und Konsequenzen hilfreich sein soll.

Die Schlussbemerkungen fassen die wichtigsten Punkte der vorangegangenen Kapitel
nochmals zusammen mit dem Versuch, eine Verschneidung herzustellen, die der
landwirtschaftlichen Beratungspraxis zugutekommt.

02. Emotionen, emotionale Bewertung und Einstellung

Emotionen, emotionale Bewertung und Einstellung spielen wichtige Rollen beim Entscheiden
und Handeln - das ist das Ergebnis zahlreicher komplexer Versuche der einschlagigen
Wissenschaft. Forschungsansatze aus der Emotionspsychologie, der Psychologie der
Einstellung sowie der Entscheidungs- und Konfliktforschung zeigen: Verhalten ist nicht
entweder rational ODER emotional begrindet, sondern: Rationalitat und Gefuhl ergénzen
einander (Hanze 2002). Jede nach auf3en hin rein rational erscheinende Entscheidung griindet
auf Emotionen, die uns lenken und letztendlich zur Handlungsfahigkeit flihren.

In diesem Kapitel werden die Begriffe Emotionen, emotionale Bewertung und Einstellung
voneinander abgegrenzt und einer genaueren Betrachtung unterzogen.

02.01 Emotionen

Das Konzept Emotion wurde bereits interdisziplinar bearbeitet und zu definieren versucht
(Winton 1990: 33 ff, zit. n. Finotti 2009). In der wissenschaftlichen Diskussion um das Thema
,Emotionen* wurde versucht, den Begriff einzugrenzen und zu prézisieren sowie Struktur und
Funktion der Emotionen zu (er-)klaren (Battacchi et al. 1996: 16 ff, ebd.). Eine Nahtstelle
zwischen biologischen, psychologischen und kulturellen Prozessen stellt Sprache dar und ist
daher eine komplexe Form der zwischenmenschlichen und individuellen Realitat. Zudem kann
Sprache einerseits produktive Kraft und andererseits Produkt von Emotionen sein.

In jeder Situation entstehen automatisch Emotionen, die spezifisch fiir diese Situation sind.
Diese Emotionen haben nichts mit der Einstellung zu bestimmten Dingen zu tun, sondern sind
einfach momentane Bewertungen einer Situation oder Person usw. (Hanze 2002: 11 ff). Solche
Emotionen und ihre Vorstufen haben verhaltenslenkende Funktion. Sie manifestieren sich in der
Konversation, beeinflussen Sprache sowohl inhaltlich als auch in der Intonation (Tonhdhe, -
starke, Betonung, Satzmelodie) und wirken in jeder Interaktion zweier oder mehrerer
Gesprachsteilnehmer. Das wissen wir. WIE sie jedoch wirken, daflr gibt es zwar bereits eine
Menge Anséatze und Studien, aber bisher noch keine klare Theorie.

Funktion von Emotionen

Emotionen haben unterschiedliche Funktionen zu erfillen. Sie zeigen die Relevanz von
Ereignissen oder Personen fir die Ziele eines Menschen auf und haben zudem kommunikative
und koordinierende Funktion. Was bedeutet jemand oder etwas fiir mich und wie gehe ich damit
um? Auf diese Weise sind Emotionen handlungsleitend bzw. —lenkend. Emotionen steuern das
Verhalten sowohl direkt als auch indirekt. Wir gehen bereits mit bestimmten Emotionen in eine
Situation oder in ein Gesprach hinein und entwickeln in der Situation bzw. aus der Situation
heraus dann weitere/andere Emotionen. Momentane Emotionen steuern das aktuell in einer



Finotti, E.: Okobilanzierung: Entscheidung unter Ambivalenz 11

Situation erforderliche Verhalten. Indirekt wird jedoch auch eine emotionale Reaktion auf ein
Objekt/eine Situation/eine Person vorhergesehen und das Verhalten daher entsprechend
angepasst. Auf diese Weise erfolgt eine Steuerung und Kontrolle des eigenen Verhaltens. Das
eigene Verhalten wird dadurch so ausgerichtet, dass negative Emotionen vermieden und
positive Emotionen beibehalten oder erzeugt werden kénnen. Haben Verhaltensweisen Erfolg
fir das Individuum, sind sie positiv ,markiert®, im anderen Falle sind sie negativ markiert. Da
Emotionen sich auch kérperlich manifestieren, gibt es auch so genannte somatische Marker
(Damasio 1995). Die gesamte Bandbreite physiologisch und kérperlich erlebbarer Seiten kann
durch Emotionen ausgelost werden und dies sowohl vor einem Ereignis (Funktion:
Alarmglocke) als auch wahrenddessen oder im Nachhinein.

Nach Frijda (1986, 2000; zit. n. Hanze 2002: 17) besitzen Emotionen drei konstituierende
Merkmale:

1. Erlebenscharakter verbunden mit der Bewertung von Zustéanden oder Objekten

2. Widerfahrnischarakter: durch die Emotion erfolgt eine unwillkirliche Beeinflussung,
die zur Affekthandlung flhrt)

3. Verhaltenslenkende Funktion, die durch Konfrontation mit positiv oder negativ

valenten Stimuli ausgeldst wird: bspw. wird durch das Betrachten unerfreulicher

Bilder der Schreckreflex begtunstigt, der durch angenehme Bilder gehemmt wird
Nach M. E. Fords (1992; zit. n. Hanze 2002: 19 ff) motivational systems theory wird Motivation
durch Ziele, Uberzeugung der eigenen persénlichen Wirksamkeit und Emotionen bestimmt. Fiir
tatsachliche Motivation mussen alle drei Faktoren beeinflusst werden. Nach seinem Prinzip der
emotionalen Aktivierung haben Emotionen energetisierende Funktion, d. h. sie wirken entweder
motivationsunterstiitzend oder -hemmend (siehe auch Taxonomie von Emotionen, D. Ford
1987).
Zur Initiierung und Aufrechterhaltung von Verhaltensweisen sind nach seiner Theorie 4
Emotionsmuster ausschlaggebend:

1. Zufriedenheit — Freude — Lust

2. Niedergeschlagenheit — Entmutigung — Depression
3. Neugier — Interesse — Erregung
4. Desinteresse — Langeweile — Apathie

Diese Beeinflussung von Emotionen kann allerdings nur dann wirklich gut funktionieren, wenn
eine Person guten Zugang zu den eigenen Geflihlen besitzt. In vielen Fallen kennt jemand zwar
die eigenen Winsche, es mangelt aber an der Fahigkeit zur Umsetzung oder am Vertrauen in
die eigene Intuition. Kuhl und Beckmann (1994, zit. n. Hanze 2002: 21) sprechen hier von
manifester Alienation. Bei einer latenten Alienation hingegen (Entfremdung von den eigenen
Gefihlen, also Zugangsverlust) ist sogar schon die Wahrnehmung der eigenen Emotionen und
Winsche betroffen und kann so Entscheidungsunfahigkeit hervorrufen. Ein solcher
Zugangsverlust zu sich selbst kann abhangig von der Situation (entspannt, gestresst,...)
entstehen.

Nach Epstein et al. (1996; ebd.) erfolgt die Informationsverarbeitung beim Menschen durch zwei
parallele, interaktive Systeme: ein rationales und ein erfahrungsbasiertes System. Das rationale
System arbeitet intentional, analytisch, verbal und affektfrei. Das erfahrungsbasierte System
hingegen funktioniert automatisch, vorbewusst, holistisch, assoziativ, nicht verbal und eng auf
Emotionen gestitzt. Dies bedeutet zudem, dass eine Person Vertrauen in die eigene Intuition
besitzen muss, um das erfahrungsbasierte System zu nutzen.
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Als emotional intelligent wird jemand bezeichnet, der die Fahigkeit besitzt, Emotionen bei sich
selbst wahrzunehmen, sie auszudriicken, zu verstehen und so damit umzugehen, dass sie fir
sein personliches Wachstum nutzlich sind.

Noch detaillierter ausgedriickt umfasst die emotionale Intelligenz folgende Teilaspekte (Salovey
and Mayer 1989, Salovey et al. 1995, Salovey et al. 2000; alle zit. n. Hanze 2002: 25):

1. Emotionen wahrnehmen, bewerten und ausdriicken zu kénnen

2. Die Fahigkeit, mit Emotionen kognitive Prozesse unterstiitzen zu kénnen

3. Die Fahigkeit, emotionale Informationen und emotionales Wissen zu verstehen und
zu nutzen

4, Die Fahigkeit, eigene Emotionen so zu regulieren, dass sie das eigene

Wohlbefinden férdern

Wissenschaftlich wird emotionale Intelligenz sowohl durch Tests flir emotionale Fahigkeiten
aber auch durch die Selbstberichtsmethode — d.h. ob und wie gut auf die eigenen Geflihle
zurtickgegriffen werden kann — gemessen.
Auch Kleinginna und Kleinginna (1981, zit. n. Hanze 2002: 26) fiihren aus, dass Emotionen ein
Wirkungsgefiige mehrerer Komponenten sind, von denen jede wiederum eine Emotion
ausldsen kann:

- Emotionales Erleben

- Verhalten einschliellich Handlungsbereitschaft

- Emotionaler Ausdruck in Mimik, Gestik, Kérperhaltung, Sprache

- Kognitive Bewertungsprozesse

- Physiologische Prozesse

02.02 Emotionale Bewertung und Zuschreibung von Valenz

Aus einer spezifischen Person-Situations-Relation ergibt sich laut Hanze deren Valenz - also
deren Wert und zwar im Sinne des individuellen und situationsabhangigen Gedankens: ,Ist das
jetzt fir mich gut oder schlecht?“ Es wird eine emotionale Bewertung durchgefihrt und Valenz
zugeschrieben. Diese Valenz kann sich daher situationsabhangig auch andern. Ebenso wie
gute Valenzen positive Emotionen auslésen, kann oft eine negative Emotion (z. B. aus
vorangegangener Erfahrung) die Valenz eines Ereignisses bestimmen. Emotionale Bewertung
kann u. U. auch sozialpsychologisch determiniert sein.

Funktion der emotionalen Bewertung

Die Funktion einer emotionalen Bewertung ergibt sich somit nach Brendl/Higgins (1996; zit. n.
Hanze 2002: 13) in Form von vier Aspekten, aus denen positive oder negative Valenz von
Objekten entsteht:

1. Ist die Situation den eigenen Zielen férderlich (oder nicht)?

2. Zugehdrigkeitsstatus: kann eine Assoziation mit bereits positiv oder negativ
bewerteten Reprasentationen hergestellt werden?

3. Wie ist der Bezugsstatus zum Standard? Jede Abweichung vom normalen
(neutralen) Bezugsstandard wird positiv oder negativ bewertet.

4, Welche Valenz ist aus dem eigenen Verhalten oder einer Verhaltenssimulation zu

erschlieRen? D.h., es wird die Reaktionsauslosung bei sich selbst registriert.
Emotion und emotionale Bewertung hangen somit zusammen! Als Vorstufe emotionalen
Erlebens wird einem/-r Objekt/Situation/Person eine bestimmte Valenz zugeschrieben.
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Nach der ,Sequenztheorie emotionaler Differenzierung“ von Scherer (1984, 1999; zit. n. Hanze
2002: 15 ff) erfolgt in unserem Informationsverarbeitungssystem ein stéandiger Check der
einflutenden Reize hinsichtlich bestimmter emotionaler Eigenschaften. Nacheinander wird
festgestellt, ob ein Reiz neu ist, ob er angenehm oder unangenehm, den eigenen Zielen
forderlich oder hinderlich, ob er zu bewaltigen ist und ob er normkonform (gemessen an
individuellen und sozialen Normen) ist. Bei einem neuen Reiz kann sehr rasch situations- und
zielunabhangig eine Bewertung, die rein auf der Grundlage bisheriger Erfahrungen basiert,
hergestellt werden: die intrinsische Stimulusvalenz. Situativ und ebenso automatisch gesteuert
entsteht eine motivationale Valenz: wie sehr dient diese Situation meinen Zielen? Kann ich die
Situation bewaltigen? Entspricht die Situation der Norm (,meiner® bzw. der sozialen Norm)?

02.03 Einstellung

Die Psychologie der Einstellung befasst sich mit den Zusammenhéngen von Emotionen und
Handeln. Dieser Begriff erfahrt in der Literatur eine relativ gro3e Einheitlichkeit. Einstellung oder
attitude hat eindimensionalen Bewertungscharakter auf einer Skala (gut — bdse; glinstig —
ungunstig; fleilig — faul; usw.).

Ein Beispiel fir eine Einstellung ist der Satz:

»Ich mag Auslander nicht.”

(wobei bei diesem Satz zuséatzlich zu erwahnen ist, dass sich das Wort ,Auslander® meist nicht
auf alle Auslander, sondern wiederum nur auf eine bestimmte Gruppe (bestimmte
Nationalitaten) von Auslandern bezieht)

Allport’s Definition (Allport 1971) fir den Begriff Einstellung ist die folgende:

“...mental and neural state of readiness, organized through experience, exerting a directive or dynamic
influence upon the individual’s response to all objects and situations to which it is related.”

Das heilt, Einstellungen entstehen aus persénlicher Erfahrung und entsprechende AuRRerungen
reflektieren daher die Meinung des Einzelnen. Zudem wird die weitere Verhaltensweise des
Individuums in &hnlichen Situationen durch die bisherigen Erfahrungen beeinflusst.

Nach Allport ist eine Einstellung daher eine affektive Haltung gegeniiber einem Bezugsobjekt
(Skala von Ablehnung bis Wohlwollen). Dem Bezugsobjekt werden inhaltliche Qualitdten zu-
oder abgesprochen.

Eindimensionale Konzepte (z. B. nach Petty und Cacioppo 1981, ebd.) sehen Einstellungen als
ein generelles und anhaltendes Gefiihl (Emotion) in Bezug zu etwas oder zu jemandem. Wenn
nicht erzwungen, sind jemandes Einstellungen konsistent zum eigenen Verhalten.

Nach dem Dreikomponentenmodell von Katz und Stotland 1959 (zit. n. Hanze 2002: 56) ist
Einstellung eine Kombination aus

1. affektiven
2. kognitiven
3. und verhaltensbezogenen Reaktionen auf ein Objekt/eine Person...

Das bedeutet, dass Dinge emotionell offenkundig oder verdeckt bewertet werden, sodann
kognitiv im Sinne der Informationen Uber das Objekt abgeschatzt und bezogen auf
Verhaltensabsichten (Selbstwahrnehmung!) oder -tendenzen bewertet werden. Sinn macht
dieses Modell nur, wenn alle drei Komponenten miteinander korrelieren. Sofern eine
Diskrepanz zwischen der affektiven Komponente und den anderen beiden Aspekten
vorherrscht, sagt der affektive Aspekt das tatsachliche Verhalten verlasslicher voraus als die
anderen beiden (Hanze 2002: 60 ff).
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Im Unterschied zur emotionalen Bewertung ist Einstellung auf der Basis von Erfahrungen

entstanden, waéhrend eine emotionale Bewertung blo3 das Ergebnis einer momentanen

Situation ist.

Ein neuer Reiz kann grundsatzlich verursachen, dass sich eine bisher verankerte Einstellung

andert oder aber die Einstellung beeinflusst die Verarbeitung des neuen Reizes.

Nach dem Modell der dualen Einstellung von Wilson et al. (2000; zit. n. Hanze 2002: 62)

kénnen zu einem Objekt zwei Einstellungen paralle/ verbleiben (eine implizite und eine

explizite), wobei die implizite Einstellung das Verhalten beeinflusst. Dieses Modell besagt, dass

implizite Einstellungen eher affektiv gepragt sind und explizite Einstellungen einen eher verbal-

kognitiven Zugang haben. Explizite Einstellungen sind leicht zu &ndern, die implizite Einstellung

aber — wie eine Gewohnheit — nur langsam.

Duale Einstellungen sind nicht das gleiche wie ambivalente Einstellungen.

- Ambivalente Einstellung: der Betroffene ist sich der Vor- und Nachteile bzgl. einer
Sache bewusst.
- Duale Einstellung: gleichzeitiges Vorhandensein verschiedener

Gesamtbewertungen — zu einem aktuellen Zeitpunkt ist jeweils eine davon gerade
verfugbarer als die andere, die betroffene Person ist jedoch deshalb nicht im
Konflikt und hat nicht das Gefiihl ambivalent eingestellt zu sein.

Wilson et al. zeigen zwei Sichtweisen bzgl. der Einstellung auf: eine Einstellung kann eine Art

gespeicherte Bewertung sein oder aber eine momentan der Situation entsprechende

(kontextabhangige) Konstruktion der betroffenen Person.

Als affektive Perseveranz (Beharrlichkeit) wird es bezeichnet, wenn die Einstellung verbleibt,

obwohl die zugrunde liegende implizite Bewertung definitiv diskreditiert wurde.

Die Uberzeugung ist eine besondere Form der Einstellung und besitzt nach Abelson (1988; zit.

n. Hanze 2002: 66) hohen Stellenwert im Selbstbild.

Einstellungen und Stereotype

Eine negative Ausformung der Einstellung ist die Stereotypisierung. Fir Lippmann (1922) stand
Stereotyp als Ausdruck fir von einer Kulturgemeinschaft vorgepragte und vom Einzelnen
Ubernommene Konzepte, wie der Mensch die Welt wahrnimmt. Nach seiner Ansicht sind
Stereotypen fertige und meist bewertende, irrationale Bilder in unseren Kopfen, die aber nicht
durch individuelle Erfahrung entstanden sondern bereits in dieser Form tbernommen worden
sind — also vorgeformtes Denken mit sowohl positiven als auch negativen Aspekten. Als negativ
sieht er das Faktum, dass auf diese Weise die Welt nur noch typisiert wahrgenommen wird (es
wird Ubergeneralisiert) — auf der anderen Seite verlangt das Naturell des Menschen in vielen
Fallen eine Vereinfachung, um sich besser in der Welt zurecht zu finden und die eigene
Position in dieser Welt und in der Gemeinschaft besser bestimmen zu kénnen. Andernfalls ware
es notwendig, sich jeden Tag wieder von neuem zu orientieren und komplexe Zusammenhange
zu erfassen. Das Bedirfnis nach Strukturierung ist dabei sicher personlichkeitsabhangig.
Stereotype erfassen das relevante Wissen aus den unterschiedlichsten Lebensbereichen und
erfillen so eine ,denkdkonomische® Funktion, aber auch Verteidigungs- und
Orientierungsfunktion. In den Sozialwissenschaften steht der Begriff flr

Jfestumrissene tradierte Vorstellungen, die innerhalb einer Gesellschaft in der Sozialisation vermittelt
werden” (Wenzel 1978: 13)
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Wenzel (1978) sieht sehr wohl einen Unterschied zwischen Stereotyp und Alltagswissen,
beides sind zwar Orientierungshilfen, aber letzteres bleibt fir Verdnderung offen, wéahrend
ersteres starr und unbeweglich ist und eine Uberangepasstheit zeigt.

Allgemein gilt, dass jedem Menschen in der Gemeinschaft, in der er/sie aufwéchst, ein
bestimmtes kulturell gewachsenes Wertesystem vermittelt wird und auf diese Weise auch
bestimmte Stereotypen in der Erziehung vermittelt werden.

Allport (1971: 200) bezeichnet Stereotypen als (iberstarke Uberzeugungen, die mit bestimmten
Kategorien verbunden sind bzw. auch als Urteile oder mentale Bilder bzw. konzeptuelle
Systeme. Ein Problem dabei ist, dass eigene Erfahrungen, die u. U. Anderes ergeben als die
stereotype (vereinfachte, generalisierende) Denkweise voraussagt, als Ausnahme verbucht
werden und daher die Stereotypen starr bestehen bleiben.

Einstellungen und Werthaltungen

Eine Einstellung stellt eine konkrete Bewertung dar. Die Werthaltung ist ein ,dahinter liegendes
abstraktes Konstrukt, aus dem eine konkrete Bewertung begriindet werden kann“ (Hanze 2002:
67). Werte kénnen demnach als Begriindungen, Rechtfertigungen oder Bewertungsgrundlagen
fur Verhalten, Ereignisse oder Handlungen herhalten und innerhalb einer Gruppe oder
Kulturgemeinschaft verwendet werden. Da eine Werthaltung etwas sehr Starkes ist, wird die
Wahl zwischen zwei zentralen Werthaltungen als emotional und kognitiv sehr belastend
empfunden. Aus einem solchen inneren Konflikt entstehen oft Bewaltigungsstrategien wie
zeitliche Verschleppung des Problems, Verdunkelung, Geheimhaltung oder
Verantwortungsubertragung (Tetlock 1986 bzw. Tetlock et al. 1996; zit. n. Hanze 2002).
Relevant fiir die Beraterschaft ist, dass sich bei einer sogenannten geschitzten Werthaltung die
Abwagung mit anderen Werten verbietet. Sie hat Absolutheitscharakter. Beispielsweise geht es
hier um Werthaltungen im Zusammenhang mit Familie. Selbstredend ist dabei hohe
Emotionalitat im Spiel.

In jedem Fall sind Werte zeitlich Gberdauernder und sozial/gesellschaftlich kommunizierbar
sowie verhaltenswirksam. Emotionen spielen hier stets eine wichtige Rolle.

Funktion von Einstellungen

Einstellungen gleichen langfristigen Bewertungen, die bei Konfrontation automatisch
wachgerufen werden und auf einem gewissen Weltwissen aufbauend zu einer Vereinfachung
unseres Weltbilds fiihren. Der menschliche Verstand muss die Welt kategorisieren und
vereinfachen. Erst das strukturierte Wissen ermoglicht uns, mit immer neuer Information in der
Welt zurechtzukommen. So verweist Lippmann auch auf das ,Alltagswissen“ des Menschen.
Einstellungen haben grundsatzlich zwei Funktionen fir das Erleben und Verhalten:

1. Zum einen ermoglichen sie eine einfache und konsistente Repréasentation der
(Um-)Welt. Sie haben Objektbewertungsfunktion und erleichtern der Menschheit
den Umgang mit einer immer komplexer werdenden Welt.

2. Und zweitens leitet sich aus der Erfahrung eine instrumentelle Funktion ab — d.h.
wir rufen mit Einstellungen zu etwas Bestimmtem immer wach, ob damit etwas
Angenehmes oder etwas Unangenehmes verbunden ist (Hanze 2002: 57 ff).

Einstellungen haben aber auch soziale Funktion: sie sind ein Ausdruck eigener Werte, werden
zur Ich-Verteidigung genitzt und/oder sind Ausdruck soziokultureller Werte der jeweiligen
sozialen Gruppe oder Gemeinschaft.



16 Finotti, E.: Okobilanzierung: Entscheidung unter Ambivalenz

Einstellungsstarke

Wie stark bestimmt eine Einstellung das Verhalten bzw. wie resistent ist sie gegeniber
Veranderung? Nach Krosnick und Petty (1995; zit. n. Hanze 2002: 68) sind besonders starke
Einstellungen zeitlich (iberdauernd, &uRerst resistent gegeniiber Anderungen und haben
starken Einfluss auf die kognitive Verarbeitung und das Verhalten. Diese Tatsachen sind in
jeder Beratung zu berucksichtigen. Wie stark eine Einstellung tatsachlich ist, kann sowohl Uber
Metakognition — d.h. Uber einen Selbstbericht der betreffenden Person — oder durch bestimmte
strukturelle Variablen herausgefunden werden. Zu diesen zahlt z. B. die Ubereinstimmung
zwischen emotionalen, kognitiven und verhaltenswirksamen Einstellungsaspekten. Ist diese
Ubereinstimmung gegeben, kann davon ausgegangen werden, dass die Einstellung sehr stark
ist. Weitere Aspekte, die von verschiedenen Wissenschaftlern hier angefiihrt werden, sind die
Involviertheit oder auch das Ausmal der ,intra-attitudinalen Assoziationen®. Letzteres bedeutet,
dass jemand besonders viele Aspekte zu einer Einstellung deutlich machen kann (was auch fir
ein hohes Mal an Involviertheit spricht). Insofern sind Einstellungen dann stark, wenn sie mit
zentralen Werthaltungen verknUpft sind.

Je ofter eine Einstellung abgerufen wird, desto zugénglicher wird sie nach Fazio (1995; zit. n.
Hanze 2002: 72) auch. Und je zuganglicher sie ist, desto eher wird sie bei Konfrontation mit
dem Einstellungsobjekt automatisch wachgerufen. StandardmafRig passiert dieser Prozess
spontan und automatisch. Andernfalls Giberlegen Menschen, welche Folgen ihr Verhalten haben
kénnte und ob diese erwlinscht sind. Die eigene Einstellung zu einem Verhalten wird in Frage
gestellt und es wird Uberlegt: ,Wie denken die anderen?”

Wichtig fir die Beratung ist, dass die Zuganglichkeit von Einstellungen und damit auch ihre
Starke durch das wiederholte Benennen der Einstellung erhéht werden. Dadurch werden
Geflhle polarisiert und die Handlungsbereitschaft erhdht.

03. Entscheidungsprozesse unter Ambivalenz

03.01 Ambivalenz in der Einstellung

Aufbauend auf dem Wissen der letzten Abschnitte ergibt sich folgende Frage: wenn zu einem
Objekt oder einer Tatsache zwei kontrdre Bewertungen hoch zuganglich sind und beide
spontan aktiviert werden — welche Konsequenzen hat dies fir die folgende Entscheidung und
fur die Handlungsbereitschaft? Es kann sein, dass jemand zu etwas gleichzeitig eine positive
und eine negative Einstellung besitzt, die Einstellung also ambivalent ist und in einer
Entscheidungssituation daher zu einem emotionalen Konflikt fihrt.

Moglicherweise ist die betreffende Person von den langfristigen schadlichen oder
unangenehmen Folgen einer Entscheidung Uberzeugt, will jedoch nicht auf einen momentanen
kurzfristigen Vorteil verzichten.

Die Ambivalenz in der Einstellung kann sowohl innerhalb einer Einstellungskomponente (z. B. in
der Emotionalitdt) vorhanden sein als auch zwischen verschiedenen Komponenten (z. B.
emotional und verhaltensbezogen). Ambivalenz in der Einstellung verursacht einen starken
Konflikt.

Die Hauptfunktion von Einstellungen — die Reduktion von Komplexitdt und die Vereinfachung
und Kategorisierung der Welt — kann eine ambivalente Einstellung nicht erfillen. Die
entstandene Ambivalenz wird als Bedrohung des Selbstkonzepts erlebt. Aus diesem Grund
versuchen die Betroffenen in dieser Situation, sich mehr Information zu verschaffen, um zu
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einer eindeutigen Meinung (Polarisierung) zu kommen. Zudem kommt es dadurch zu einer
zeitlichen Verschleppung des Problems.

Beratungsrelevant ist, dass Personen bei Ambivalenz starker auf die persuasive Kraft
einstellungsrelevanter Botschaften reagieren (H&nze 2002) und anschlielfend eine
Polarisierung anstreben.

Personliches Erleben von Ambivalenz

Generell ist das Erleben von Ambivalenz - stets auch abhangig vom jeweiligen
Einstellungsobjekt und der Situation — personlichkeitstypisch gepragt. Manche Menschen
neigen zu Ambivalenz in der Bewertung, andere sind diesbezlglich regelrecht intolerant. Zum
anderen kann eine Neigung zu Ambivalenz auch als guter Grund gelten, eine Entscheidung
hinauszuzdgern. So gesehen stellen vielleicht manche Personen kiinstlich Ambivalenz her, um
dem Entscheidungszwang zu entgehen oder Zégerlichkeit zu entschuldigen.

Cacioppo und Petty (1982; zit. n. Hanze 2002: 93) beschreiben den so genannten Need for
Cognition als Ausmal, in dem eine Person Spall am Denken hat und bewusst eine genauere
Auseinandersetzung mit ambigen bzw. ambivalenten Informationen anstrebt.

Nach der Theorie der Laien-Epistemiologie (Kruglanski 1989 und Folgearbeiten; zit. n. Hanze
2002: 94ff) sind unterschiedliche Persdnlichkeitsauspragungen bekannt, WIE Personen Wissen
suchen, erlernen und modifizieren. Generell beendet jeder Mensch an einem gewissen Punkt
der Verarbeitung die Erzeugung neuer Hypothesen und schliel3t die bis dahin entstandene
Einstellung oder Uberzeugung ab. Weitere konkurrierende Alternativen oder inkonsistente
Beweise werden dann nicht mehr zur Kenntnis genommen - es erfolgt ein freezing — die
Einstellung wird ,eingefroren®. An welchem Punkt es dazu kommt, ist jedoch unterschiedlich:

- Bediirfnis nach Struktur: Menschen, die ein starkes Bedirfnis nach Struktur und
innerer Geschlossenheit haben, stehen ambigen Informationen dufRerst ablehnend
gegeniber. Eine einmal entwickelte Einstellung wird kaum verandert. Inkompatible
Informationen, die Ambiguitdt erzeugen, werden als &duflerst unangenehm
empfunden. Aus dieser Haltung resultiert eine relative Starrheit und Inflexibilitat im
Denken und Handeln sowie Ineffektivitat, wenn es um Offenheit fur Neues geht.

- Bedirfnis nach kognitiver Geschlossenheit: bedeutet ein Bedirfnis nach
eindeutigen Antworten auf Fragen. Ordnung und Struktur haben hohen
Stellenwert, ebenso wie Vorhersagbarkeit. Ambiguitat erzeugt Unbehagen und es
besteht eine Abneigung, die eigene Position in Frage zu stellen (closed
mindedness) oder eine Sache einmal aus einem anderen Blickwinkel zu
betrachten.

- Furcht vor Festlegung: im Gegensatz zu obigen Auspragungen wird hier eine zu
schnelle Festlegung auf eine Einstellung verhindert — Entscheidungen werden
dadurch allerdings oft hinausgezdgert. Es besteht der Drang, mdglichst viele
Informationen zu sammeln, um ja vor nicht reversiblen Fehlern gefeit zu sein.

Im Umgang mit der Klientel in der landwirtschaftlichen Beratung, wo die einzelnen Personen
und tlw. auch ihre Persodnlichkeitsmerkmale dem Berater/der Beraterin meist bekannt sind, ist
es von Vorteil, diese personlichkeitstypischen Eigenschaften bei der Vermittlung neuer
Erkenntnisse zu berticksichtigen.

Bevor nun der Begriff der emotionalen Amplifikation einer genaueren Betrachtung unterzogen
wird, sind noch ein paar Worte zum Umgang mit Entscheidungen generell notwendig. Wie
bereits erwahnt, ist der Umgang mit Entscheidungen immer sehr persdnlichkeitstypisch gepragt
und zudem noch von momentanen Stimmungen abhangig. Gute Stimmung - ev. durch
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Imagination erzeugt — fordert eine grolRere Offenheit gegenliber neuen Informationen. Ob gute
Laune oder eher schlechte Laune zu groRerer Effizienz und detaillierterer Bearbeitung eines
Entscheidungsproblems fiihren — hiezu gibt es einander widersprechende Studien. Sicher ist,
dass eine intensivere Beschaftigung lieber mit angenehmer Information erfolgt als mit
unangenehmen Neuigkeiten.

Einleitend wurde auch bereits erwdhnt, dass vor allem antizipierte Geflihle des Bedauerns
(Bedauern etwas getan oder unterlassen zu haben) und der Enttduschung bei einer
Entscheidung eine nicht zu unterschatzende Rolle spielen. Bei der Entscheidung fiir eine
Handlungsoption wird in der Vorstellung ein bestimmtes Ergebnis angepeilt — in der Realitat
entsteht logischerweise eine gewisse Abweichung von diesem Ergebnis. Diese wird sodann - je
nachdem — positiv oder negativ verbucht.

Unterschiedliche Entscheidungstheorien der einschlagigen Wissenschaft besagen:

- Emotionen besitzen hohen Einfluss bei Entscheidungen (speziell wenn zentrale
Werte im Spiel sind)

- die Maximierung des subjektiv erwarteten Nutzens (SEU-Modell, Edwards 1954)
steht im Vordergrund (der Nutzen der Entscheidung selbst ebenso wie der
vorhergesagte Nutzen und damit verbundene angenehme Emotionen)

- Entscheidungen werden aufgrund der erwarteten Folgen und damit
einhergehenden Emotionen getroffen

Antizipiert werden also neben den anderen Konsequenzen auch die emotionellen Folgen einer
Entscheidung. Aus der Forschung geht hervor, dass eine nicht getroffene Entscheidung auf
Dauer mehr bereut wird als die Konsequenzen einer u. U. falschen Entscheidung. Die
antizipierten Geflihle des Bedauerns, der Enttduschung oder anderer negativer (emotioneller)
Konsequenzen fuhrt oft zur Verzdégerung bei Entscheidungen oder sogar zu einer Vermeidung.
Immerhin schafft das Z6gern mehr Zeitraum fiir weitere Informationsbeschaffung. Oder aber es
werden subjektiv sichere Verhaltensoptionen den risikoreicheren vorgezogen. Entscheidungen
werden gefallt, wenn handlungsleitende Gefiihle diese mittragen, das heil’t, wenn die affektive
Komponente der Einstellung stark ist (Hanze 2002).

03.02 Emotionale Amplifikation

Das komplexe integrative Rahmenmodell von Hanze (2002: 139ff) wird hier nur verkirzt und im
Sinne des Zwecks der vorliegenden Publikation beschrieben. Sein integratives Rahmenmodell
inklusive der hinfiihrenden Betrachtungen und Erkenntnisse sind fiir die vorliegende Arbeit
besonders pragend, weil er detailgenau und plausibel beschreibt, wie es im Falle ambivalenter
Gefihle und daraus resultierender Konflikte zu einer Entscheidung kommt. Wegweisend ist fur
Hanze in diesem Zusammenhang eben die emotionale Amplifikation. Hanze will mit seiner
Arbeit die Bedeutung von emotionalen Prozessen flir das Entscheiden und Handeln aufzeigen
und beweisen, dass das Entwickeln handlungsleitender Emotionen ein wesentlicher Aspekt der
menschlichen Handlungs- und Entscheidungsfahigkeit ist. Seine Kernannahmen - kurz:
affektive Bewertungen, Einstellungen oder Erfahrungsnutzen lenken unser Verhalten — hat er in
ein Modell integriert.

Hanzes Modell geht davon aus, dass ganz klare, polarisierte Gefiihle vorhanden sein missen,
um zu einer Entscheidung zu kommen. Ambivalente Gefilihle hingegen flihren zu einem Konflikt
und zu emotionaler Belastung. Beides fiihrt dazu, dass erhohter Informationsaufwand betrieben
wird und/oder das Entscheidungsproblem verschleppt oder auf mdgliche andere
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Verantwortliche abgeschoben wird. Jedenfalls benétigt auch der ,rationale Entscheider® fir
seine Entscheidung die innere Uberzeugung in Form einer emotionalen Bewertung.

Den Prozess der weiteren Informationssuche und —bewertung bezeichnet Hanze als emotionale
Amplifikation. Hanzes theoretische Analyse und seine empirischen Studien fuhrten ihn zu seiner
eigenen theoretischen Position im Rahmenmodell der Geflhlsentscheidung.

Die Ausgangssituation fiir die zu einer Entscheidung gezwungene Person ist dabei einem der
folgenden 4 Punkte zuzuweisen:

1. Es gibt eine neue Gelegenheit, ein Ziel zu erreichen.

2. Die Ziele des Individuums sind bedroht.

3. Es besteht Unsicherheit bzgl. der Ziele oder des richtigen Weges dorthin.
4. Ein dulerer Zwang erfordert eine Entscheidung.

In jedem dieser Falle ist eine Entscheidung notwendig. Die Entscheidungsfindung gestaltet sich
als zeitlich mehr oder weniger ausgedehnter Prozess. Bei sogenannten Routineentscheidungen
kommt es sehr rasch zu einer Kopplung von Handlung und Geflihlen — dies fiihrt zu einer
schnellen und sicheren Entscheidung.
Im Falle von Ambivalenz — d.h. wenn Handlungsoptionen entweder gleich positiv oder gleich
negativ bewertet werden - ist der Prozess ein langerer. In diesem Prozess sollen in
problemzentrierter Bewaltigung mogliche Handlungsoptionen oder Ziele mit Gefiihlen verkniipft
werden. Es sind daher alle Entscheidungsstrategien hilfreich, die das Ziel haben, polarisierte
Gefihle zugunsten einer (Handlungs-)Option zu entwickeln:

- Informationssuche und —-bewertung

- Kognitive Umorientierung

- Soziale Kommunikation

- Kognitive Szenarien und mentale Simulation

- Imagination (der Folgen)

- Selbstinduktion von Emotionen
Hierbei werden Einstellungen mit hoher Zuganglichkeit automatisch aktiviert. Im gesamten
Vorgang kommen die oben erwahnten Persdnlichkeitsvariablen zum Tragen:

1. Kognitive Variablen der Ambivalenz: Bedirfnis nach Struktur und Geschlossenheit,
Need for Cognition
2. Motivationale Variablen der Ambivalenzneigung: Furcht vor Festlegung,

Ambivalenz wird u. U. aktiv hergestellt, emotionale Intelligenz, Vertrauen in die
eigene Intuition
3. Situative Variablen: Einstellungsstérke, Involviertheit in das Thema (zentrale Werte
berihrt?), erlebte Selbstwirksamkeit/Kompetenz, Entscheidungsdruck,
Reversibilitat der Entscheidung, AusmaR der Offentlichkeit der Entscheidung
(privat — eher emotional, 6ffentlich — eher rational/intersubjektiv/begriindbar)
Hanzes Modell ist ein rekursives Kreismodell mit mehreren Ausgéngen. Der Kreislauf von
Entscheidungsbedarf, emotionalem Konflikt und emotionaler Amplifikation wird darin solange
durchlaufen, bis polarisierte, handlungsleitende Gefiihle aufgebaut und intensiviert sind oder
der Konflikt vermieden wird (Verantwortungstbertragung auf Entscheidungstréger, Warten auf
Zufall...).
Bei hoher Relevanz kommt es noch zu einem Zwischenschritt — namlich zum Nachdenken uber
den erwarteten Nutzen (lt. SEU-Modell) und zum Aufbau einer Dominanzstruktur. Auch dies
sind Aspekte der emotionalen Amplifikation. Wie erwdhnt beeinflussen hierbei zentrale
Werthaltungen die affektive Signifikanz und die Starke von Einstellungen, ermdglichen raschere
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Entscheidungen und erleichtern der betroffenen Person die Explikation der eigenen
Handlungen in der Offentlichkeit.

Ist die Polarisierung erfolgreich, entsteht eine Verhaltensintention und sodann das Verhalten
bzw. die Handlungsbereitschaft.

Als Gegenstlick zur Amplifikation nennt Hanze die kognitiv-emotionale Disamplifikation als
radikale Form der Vermeidung. Hierbei wird das Entscheidungsproblem geleugnet oder in
seiner Relevanz bewusst stark abgemildert und die Wahrnehmung der eigenen
Handlungsmdglichkeiten eingeengt.

Aufbau einer Dominanzstruktur

Montgomerys Ansatz (1989; zit. n. Hanze 2002: 122) besagt, dass es wichtig sei, im
Entscheidungsprozess eine Dominanzstruktur aufzubauen - das heillt, dass eine der
Handlungsoptionen die anderen in ihren Attributen ausstechen muss. Um zu einem Ergebnis zu
kommen, werden solange Informationen eingeholt und die vorhandenen Optionen miteinander
verglichen, bis nur mehr eine Option Ubrig bleibt. Notwendigerweise erfolgt oft eine kognitive
Abschwachung mdglicher Nachteile der praferierten Option, oder ein Nachteil wird mit einem
der Vorteile so verknupft, dass man ersteren sozusagen ,mitakzeptieren“ muss, er also als
unvermeidbar angesehen wird, wenn man den genannten Vorteil dieser Option erzielen will.
Gute Optionen werden zudem durch gute Imagination unterstitzt. Durch das Entwickeln einer
solchen Dominanzstruktur kommt es schlussendlich zu einer klaren Bewertung, und dies sichert
stabile Handlungsintentionen Uber einen langeren Zeitraum. Die Theorie der Dominanzstruktur
wurde spater von anderen Wissenschaftlern noch verfeinert.

In jeder Beratungssituation kann im Falle solcher Entscheidungsprobleme und -prozesse
Hilfestellung durch den oder die Berater/-in erfolgen, indem detaillierte Information angeboten
wird oder auch noch andere/weitere Informationsquellen zur Verfligung gestellt werden oder
Methoden gezeigt bzw. gleich angewendet werden, die das Aufbauen einer Dominanzstruktur
erleichtern (siehe spatere Abschnitte (ber emotionale Imagination und mentale Simulation).

Unsicherheit bei Ambivalenz

Das Erstellen einer derartigen Dominanzstruktur hilft auch, die durch Ambivalenz ausgeldste
Unsicherheit (habe ich alle Informationen, habe ich die Informationen richtig verstanden usw.)
und damit verbundene Emotionen abzubauen.

Vermindert wird die Unsicherheit durch ein Mehr an Informationen, Meinungen anderer
Menschen sowie Ratschlage und die Orientierung an eigenen Werten.

Bis zu einem gewissen Grad muss oft Unsicherheit akzeptiert werden. Nach Lipshitz und
Strauss (1997; zit. n. Hanze 2002: 127 ff) geschieht dies u. a., indem irreversible Handlungen
vermieden und negative Handlungsfolgen vereitelt werden oder die Unsicherheit verdrangt wird.
Hoch zugangliche und daher verhaltenswirksame Einstellungen filhren dazu, dass
Entscheidungen sehr oft auf der Basis von Routine getroffen werden — nach dem Motto ,was
bisher gut war, kann nicht plétzlich schlecht sein®. Dies geht auch aus der Emotionsforschung
hervor — siehe entsprechender Abschnitt!

Ajzens Theorie des geplanten Verhaltens (1985 und 1991, zit. n. Hanze 2002) geht davon aus,
dass Verhaltensintentionen aus der Einstellung zum Verhalten, sozialen Normen und der
wahrgenommenen Verhaltenskontrolle entstehen.

Emotionen bestimmen auch die tUbergeordnete Wahl einer Entscheidungsstrategie. Diese Wahl
mit Bedacht zu treffen ist von hoher Bedeutung, da die betreffende Person mit ihrer Strategie
und dem folgenden Entscheidungsergebnis spater ,leben“ muss und selbst dazu stehen kénnen
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soll. Zudem stellen sich diese Fragen: wieviel Informationen brauche ich, und wo beschaffe ich
sie — wieviel Zeit habe ich zum Entscheiden — muss ich tUberhaupt entscheiden?

Nach Hanze sind Entscheidungen immer von negativen Emotionen begleitet, v. a. jedoch dann,
wenn im Zuge der Entscheidung zentrale Ziele/Werte auf der Schneide stehen und mit keiner
Handlungsoption alles realisiert werden kann, was fir die betreffende Person von Bedeutung
ist.

Bisher wurde ausfihrlich erldutert, wie Emotionen, emotionale Bewertung und Einstellung
zusammenhangen und unsere Entscheidungen — auch solche unter der Unsicherheit
ambivalenter Informationen — beeinflussen. Im nachsten Kapitel geht es nun konkret um die
Wissensvermittlung, die im Rahmen einer Beratung erfolgt, und was dabei zu beachten ist.

04. Wissensvermittlung zwischen Forschung und Praxis

04.01 Weltwissen und soziokulturelle Hintergriinde

Wissensvermittlung in Form einer Beratung lauft zumeist als Gesprach zweier Personen ab.
Jedes Gesprach ist eine kommunikative Handlung mit einem bestimmten Zweck.
Kommunikative Handlungen sind jedoch keine autonomen Handlungen, sondern Aktion und
Reaktion wechseln einander dabei stetig ab. Dieses dialogische Gerichtet-Sein des Sprechens
geht u. a. zurtick auf W. v. Humboldt. Weigand (2001) bezeichnet es als Handlungsspiel, das
als kulturelle Einheit zu verstehen ist. Menschen interagieren und verfolgen dabei mittels ihrer
sprachlichen, kognitiven und perzeptiven Fahigkeiten bestimmte kommunikative Zwecke. In
jeder Kommunikation treffen Menschen unterschiedlichen Backgrounds aufeinander -
unterschiedlich bzgl. ihres kulturellen, kognitiven Hintergrundes, ihrer persénlichen Erfahrungen
und Kenntnisse, ihres Sprachgebrauchs u. v. m. Entsprechend unseres bisherigen Hintergrunds
und unserer Erfahrungen nehmen wir die Welt wahr und bewerten sie. Dies ist unsere ,reale
Welt“, woraus sich auch ein Art ,Glaubenssystem® ergibt. Daher setzen wir entsprechend
dieses soziokulturellen Hintergrundes in bestimmten Situationen auch ganz bestimmte
Erwartungen, weil eben diese Situation aus unserer Erfahrung oder auf Grund unserer
Erziehung etc. so zu sein hat, wie wir es gelernt haben. Zum Beispiel erwarten wir im Kontext
von ,Kaufen“, dass wir etwas bezahlen missen. Kaufen geht mit Bezahlen einher — das ist der
Standardfall — die kontextuelle Wahrscheinlichkeit.

Neues Wissen, das sich ein Mensch aneignet, steht nicht allein, sondern das bereits
vorhandene Wissen wird als Bricke verwendet, um das neue Wissen hinzuzufigen (de
Beaugrande und Dressler 1981: 154).

Globale Muster wie bspw. Rahmen (frame — z. B. ,Krankenhaus“ — eher statisch organisiert,
was gehdrt normalerweise dazu, was ist zu erwarten...) oder Szenen (script — z. B. ,Einkauf in
einem Supermarkt‘ — eher prozessual, d.h. Wissen, wie etwas ablauft) dienen dazu, groRe
Mengen von Information zusammenzufiigen, zu integrieren und zu kontrollieren. Daraus
ergeben sich so genannte Normalanordnungsstrategien, die wir in unser Weltwissen
integrieren.

Ergeben sich in der Realitat dann Abweichungen von Normalanordnungsstrategien (positiv oder
negativ), verwirrt uns das.

Auf dieser Basis geschieht auch die Weitergabe von Wissen oder eine Beratung, die meist mit
Wissenstransfer verbunden ist.
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Exkurs:

Wissen ist keineswegs autonom sondern immer an unsere menschlichen Fahigkeiten gebunden. Dies ist auch beim
Transfer von Wissen und Informationen zu beriicksichtigen. Meist gehen Wissen und Meinen ineinander Gber (Weigand
2001: 68 ff): die Weitergabe von Wissen hat einen kommunikativen Zweck und dieses Wissen ist zum Teil
sprecherneutral, zu einem oft groRen Teil aber individuell und subjektiv (Annahmen, Bewertungen...). Auch Watzlawick
(1981) setzt sich philosophisch eindrucksvoll damit auseinander, dass die Gesetze der Natur von Wissenschaftlern
gefunden worden sind, aber auch oft revidiert. Dies bedeutet nicht, dass nur sie allein gelten oder dass sie in ihrer
vollstdndigen Gesamtheit gefunden worden sind oder dass sie vollig richtig sind. Es ist bloR bisher nichts anderes
(Gegenteiliges) gefunden worden.

Um nochmals auf Paul Watzlawick (1981) zu verweisen, wenn er auf selbsterfilllende Prophezeiungen Bezug nimmt:
Erwartungen spielen eine nicht zu unterschatzende Rolle in unserem Leben. Anhand mehrerer Beispiele beschreibt er
z. T. recht humorig, wie Annahmen fir die Zukunft ihre Wirkung bereits in der Gegenwart zeigen, wie das fir die Zukunft
erwartete Ereignis dadurch wirklich eintritt und damit die fiur uns ,normale“ Wirkrichtung — Vergangenheit bewirkt
Gegenwart und Gegenwart bewirkt Zukunft — umgekehrt wird. Auch Karl R. Popper (1979; zit. n. Watzlawick 1981: 97)
nimmt sich dieses Themas an, indem er auf den vermeintlichen Unterschied zwischen Sozial- und Naturwissenschaften
anspielt und meint, dass hier wie dort Erwartungen helfen herbeizufiihren, was erwartet wurde. Hier wie dort
entscheiden wir — im Falle hochgeschatzten ,Expertenwissens” sind es wohl meistens die Institutionen der Wissenschaft
und Forschung — welche Fragen wir der Natur stellen und wie wir sie stellen und von welchen Quellen wir uns beraten
lassen; wir entscheiden uber Versuchsanordnungen sowie Uber die Frage, auf welche Art und Weise die so erhaltenen

+Ergebnisse” schlussendlich ausgewertet werden — se ron e vero, e ben trovato.

Jedem Einzelwort wird in der Alltagssprache ein kognitives Konzept zugeordnet, das aber von
Mensch zu Mensch differieren kann. Vor allem Worter einer Fachsprache setzen beim
Gegeniber dasselbe fachsprachliche und sprecherunabhéangige Wissen voraus. Dieses ist aber
nicht immer vorhanden, und es wird auch nicht immer nachgefragt, wenn im Gesprach ein
Terminus oder eine Ausdrucksweise nicht ganz klar ist. Auch Fachtermini sind nicht immer
vollig kontextunabhangig und eindeutig.

Wie schon mehrfach erwahnt spielt in jeder Art von Kommunikation so genanntes Weltwissen
oder Alltagswissen eine gewichtige Rolle und kann sich auf unterschiedliche Weise sprachlich
manifestieren. Von den jeweiligen Gesprachspartnern wird grundsatzlich ein gewisses
Weltwissen, das immer mit kulturellem und sprachlichem Background verbunden ist,
vorausgesetzt. Daher wird dieses Weltwissen auch nicht immer explizit gemacht, sondern ist in
den AuBerungen oft nur implizit vorhanden und wird beim Rezipienten vorausgesetzt, u. U.
auch Praferenzen und Lebensgewohnheiten. Ist der kulturelle oder sprachliche Background der
Gesprachspartner nicht derselbe, kann es daher leicht zu Missverstandnissen kommen. Je
gréRer der soziokulturelle Unterschied zwischen den agierenden Personen ist, umso leichter
ergeben sich Probleme in der Verstandigung.

Im Falle einer Beratung wird beiderseits folgendes Welt- oder Allgemeinwissen vorausgesetzt:
zunachst weill jemand, dass und wo es mdglich ist, sich zu einem bestimmten Problem (zu
einer bestimmten Thematik) Rat und Hilfe zu holen. Man bezeichnet dies als
Verweisungswissen. Betreffend ein Beratungsgesprach ist davon auszugehen, dass die
Gesprachsteilnehmer beide das gleiche ,Interaktionswissen® besitzen (siehe Palm 2001). Auch
dies gehort zum Alltagswissen unserer Gesellschaft.

Eine Beratung hat grundsatzlich ein bestimmtes sprachliches Interaktionsmuster. Sprachliche
Interaktionsmuster dienen der Ldsung spezifischer, in einer Gesellschaft regelmafig
auftretender kommunikativer Probleme (Palm 2001: 357) und bestehen im Fall eines
Beratungsgesprachs grundsatzlich aus mehreren Teilschritten.
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1. Problemprasentation: Problem und Randbedingungen, eigenes Vorwissen und
bisherige Lésungsversuche
2. Problemexploration: Rekonstruktion durch den Berater — Einschrankung auf

relevantes Wissen und Sicherung der Anschlielbarkeit an das Vorwissen.
Ergebnis ist die wechselseitig akzeptierte Problemsicht.
3. Lésungsentwicklung durch den Experten
4. Lésungsbearbeitung: der/die Betriebsfluhrer/-in ratifiziert die Lésungsvorschlage
Wirklich bewusst wird uns dieses Muster einer Beratung meist erst, wenn etwas aus dem Ruder
lauft, wenn die Beratung also nicht gelingt oder nicht zur Zufriedenheit flhrt. Hierbei besteht die
Gefahr, dass die Kompetenz der Beraterschaft angezweifelt wird. In diesem Fall kommt es
meist dazu, dass der Ablauf des Gesprachs als solcher thematisiert wird - das
Interaktionswissen wird zum Gesprachsthema, bevor weiter an der eigentlichen Problemlésung
gearbeitet werden kann.

04.02 Wissenstransfer und Beratung

Jede Art von Wissensvermittlung, also auch jede Art von Beratung, basiert auf gegenseitigem
Vertrauen. Dieses von vornherein aufzubauen und mit Bedacht zu pflegen ist ebenso Aufgabe
der Verantwortlichen wie die Wissensvermittlung und Unterstitzung der landwirtschaftlichen
Betriebsleiter. Fir letztere muss immer klar sein, worum es in der Beratung geht und welche
handlungsleitende Motivation bzw. welches Ziel bei der Beratung im Vordergrund steht.
Fachbezogene Kommunikation zwischen Experten und Laien ist Thematik eines Projekts der
Transferwissenschaft von Wichter und Antos (2001). Selbstredend beziehen sich die Ausdriicke
.Experte“ und ,Laie“ immer nur auf die jeweilige Teilnehmerrolle in einem Gesprach und auf ein
bestimmtes Wissensgebiet. Das Bemihen um einen angemessenen Umgang mit
Niveauverschiedenheiten im Wissen von gesellschaftlichen Gruppen und Individuen steht dabei
im Vordergrund. Unterstellt wird dabei zundchst die so genannte unbestrittene Vertikalitat
(Wichter 1994: 27 ff, zit. n. Adamzik 2004: 13): Der Laie sucht Rat und Hilfe und ist dankbar,
wenn er beides bei einem Experten findet. Dies wird als notwendige Arbeitsteilung empfunden —
z. B. beim Verhaltnis Arzt-Patient. Fehlt jedoch das Vertrauen, dass die eigenen Interessen
beim jeweiligen Experten gut vertreten werden, ist die Vertikalitat bestritten.

Zunachst sind Experten nicht immer auch Bildungsexperten — sie sind Fachexperten, kénnen
jedoch nicht immer auch gut erklaren oder sich in die Situation der Informationsempfanger
versetzen. In diesem Fall wird sich fir den Laien verdeutlichen, was im klassischen sozialen
Stereotyp des ,Experten” bereits enthalten ist: er driickt Einfaches so kompliziert aus, dass es
der Normalverbraucher nicht nachvollziehen kann. Das ,Mehr-Wissen* wird ihm eigentlich
abgesprochen. Dieser unangemessenen Verallgemeinerung ist nur beizukommen, indem die
Expertenschaft — so es Uberhaupt in ihrem Aufgabenbereich liegt — sich zum fachbezogenen
Wissen auch ein gewisses Mall an padagogischem Wissen zulegt. Speziell in einer Beratung
hat der Wissenschaftler sich in seiner Ausdrucksweise von seiner Fachsprache auf ein
alltagssprachliches Register umzustellen. Gerade im landlichen/landwirtschaftlichen Bereich
kann dies dem Ansehen hdchst dienlich sein.

Nun sind ja landwirtschaftliche Betriebsfiihrer und —-innen keineswegs Laien und die
landwirtschaftlichen Beraterinnen und Berater durchaus geschult, was den Umgang mit
Wissensweitergabe betrifft. Trotzdem sind die Landwirte aber in gewissem Sinne Laien, wenn
es um die Neueinfilhrung der Okobilanzierung geht und eine Managementanpassung in ihrem
Betrieb erfolgen soll. Zum Zweck der Problemlésung werden im Beratungsgesprach bestimmte
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Wissenselemente thematisiert, vielleicht modifiziert, umbewertet oder neu integriert. Das neue
Wissen beeinflusst das bereits bestehende, es erfolgt also eine Transformation (siehe auch
Palm 2001). Um den Wissenstransfer und diese Transformation so effektiv wie mdglich zu
gestalten, muss das vermittelte Wissen an das Wissen des zu Beratenden anschlielbar sein.
Daher ist es notwendig, in der Beratung klar zu stellen, welches Vorwissen bereits besteht und
ab welchem Punkt es sich um zu vermittelndes Sonderwissen handelt. Diese Vorinformation hat
im Vorhinein durch sensibles Nachfragen des Beratenden zu erfolgen. Dies verhindert
einerseits Uberforderung und andererseits die Vermittlung von bereits vorhandenem Wissen bei
der Klientel.
Es empfiehlt sich daher fiir die Beratung, sehr genau auf die Horersignale und Riickmeldungen
zu achten. Am besten gelingt die anfanglich notwendige gegenseitige Information durch eine
Rekonstruktion des Problems.
Zusatzlich zum Vertrauen auf die fachliche Kompetenz des Experten ist es notwendig, dass
letzterem auch das Vertrauen entgegengebracht wird, dass er aus seinem umfangreichen
Wissen die richtige (relevante) Auswahl zu treffen vermag und dabei auch noch verdeutlicht,
was davon besonders wichtig ist und was u. U. vergessen werden kann. Bei der
Informationsflut, dem die Menschheit heutzutage ausgesetzt ist, empfiehlt sich eine gewisse
.Kompetenz der vernunftgesteuerten Informationsabwehr* (Weinrich 1997, zit. n. Adamzik
2004: 17) bzw. besteht die Notwendigkeit des ,kritisch kontrollierten Vergessens (oder der
gezielten Ignoranz) (Antos 2001: 11, zit. ebd.).
Von den Experten wird also die Fahigkeit erwartet, ihr Wissen adressatenspezifisch weiter zu
geben. Passend zu den Interessen, Werten und der Motivation der Adressaten soll eine
Auswahl des Fachwissens transferiert werden (Adamzik 2004) und sollen in der Art des
Transfers die geeigneten sprachlichen Ausdrucksmittel, Darstellungstechniken usw. gewahlt
werden.
Mit adressatenspezifischen Aspekten des Wissenstransfers im wissenschaftlichen Bereich
beschéftigt sich auch Jahr (2001). Neben den logischen Faktoren des Adressatenbezugs -
wem wird was vermittelt, welches Vorwissen ist vorhanden, Fahigkeit und Einstellung des
Adressaten — geht es ihr auch darum, die inhaltlichen Faktoren in eine hierarchische
(sachlogische) Struktur zu bringen:
- Klar strukturierter Aufbau des Inhalts, ev. mit Einzelbeispiel beginnen und daraus
verallgemeinern
- Hervorhebung zentraler Konzepte
- Auswahl der jeweils relevanten Inhalte — Randinformationen auch als solche
kennzeichnen!
- Grafische Hervorhebung
- Verdeutlichung der Relation: allgemeine Aussage - illustrierendes Beispiel
- Verweise zu Nachbarthematiken
- Ausreichende Erkldrung von Fachausdriicken — in der Erkldrung vorkommende
weitere Fachausdriicke missen klar sein!
- Angabe der Synonyme fir Fachausdriicke, damit diese auch in anderen Texten
verstandlich sind
- Unterschiedlicher Gebrauch von Ausdriicken in der Fachkommunikation und in der
allgemeinen Umgangssprache - Terminologisierung (Bsp.: ,Alkohol® in der
Umgangssprache bzw. als Bezeichnung in der Chemie)
Je nach Adressat und je nachdem, ob ganzlich neues Wissen vermittelt wird oder nur eine
Wissenserweiterung vorgesehen ist, sollte es eine angemessene Redundanz geben. Die
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bildliche Veranschaulichung (Bilder, Grafiken etc.) der Inhalte erleichtert das Aufnehmen des
neuen Wissens, sollte aber nicht im Vordergrund stehen. Das Leitmedium ist der Text bzw. die
Erklarung, die Bilder werden ,dazu“ betrachtet, wobei der Text-Bild-Bezug redundant,
komplementédr (ergdnzend) oder elaborativ sein kann. Im letzten Falle erweitern die
Informationen der einen Form diejenigen der anderen Form. Zu beachten ist, dass sich nicht
alles fir eine bildliche Darstellung eignet — in manchen Fallen (starke Vernetzung, Theorien...)
wirkt die versuchte bildliche Darstellung eher verwirrend. Aus den Reaktionen der zu
Beratenden ist moglicherweise zu entnehmen, ob die grafische Darstellung oder Bilder mehr
oder weniger hilfreich sind — nicht jeder ist visuell veranlagt.

Auch bezuglich der Informationsdichte und der Formulierung ist auf die Adressaten Ricksicht
zu nehmen. Stilistische Einfachheit und kurze klare Satze sollten generell das Ziel sein. Vor
allem die Hauptaussagen sollten sprachlich durch hohe Koharenz und viele Kohasionsmittel
gekennzeichnet sein, um die Verstandlichkeit zu steigern. Diesbezlglich folgen noch einige
Bemerkungen im Abschnitt 06.01. Zudem ist es von Bedeutung, die Art der bestehenden
Relationen zwischen zentralen Informationseinheiten explizit zu machen. Im Speziellen gilt dies
fur die Ursache-Wirkung-Relation.

Janich (2004) spricht im Zusammenhang mit Wissenstransfer auch von Sprachkultiviertheit und
Verstadndigungskompetenz als gesellschaftliche Verpflichtung der Expertenschaft. Unter
anderen Punkten gehdren ihrer Meinung dazu:

- Die Strukturierungskompetenz — d.h. etwas logisch und kohéarent aufbauen zu
koénnen in Hinsicht auf das jeweilige kulturelle Weltwissen

- Die kreative Kompetenz in neuartigen oder ungewohnten Situationen; eventuell
provozierend, amisant, unterhaltend sprechen zu kénnen

- Die transsubjektive Kompetenz als Bemuhen um das Verstehen des Gegenlbers,
um Akzeptanz und Wertschatzung der Perspektive des anderen und auch als
kooperatives sprachlich-kommunikatives Handeln unter der Bewusstmachung,
dass die eigenen Normen und Erwartungen nicht automatisch die des anderen
sind.

- Die metakommunikative Kompetenz als Fahigkeit, sich mit moglichen Misserfolgen
sprachlicher Handlungen auseinanderzusetzen — d.h. Uber die Kommunikation
sprechen zu kénnen.

Selbstredend wird erwartet, dass auch die Kompetenz vorhanden ist, sich richtig und gewandt
auszudriicken und eine gewisse Kontextualisierungskompetenz mitgebracht wird. Letzteres
bedeutet, beim Sprechen (oder Schreiben) eine Vielfalt von Ausdrucksmaoglichkeiten zu nutzen,
im Gesprach situationsspezifisch zu agieren, Ironie und Humor ebenso wie ,Mitgemeintes” und
Sprachstereotype zu verstehen sowie mit kontext- und varietatenspezifischen (dialekt- oder
regionalspezifischen) Gebrauchsweisen von Ausdriicken umgehen zu kénnen. Ein Grofiteil
davon wird von uns automatisch realisiert und lauft unbewusst ab. Somit gehort diese Thematik
z. T. auch zum vorigen Abschnitt Uber Welt- oder Alltagswissen und soziokulturelle
Hintergriinde. Zudem ist es so, dass all diese Kompetenzen und Fahigkeiten nicht immer nur
mit Kénnen zu tun haben, sondern ein groRer Teil davon mit gutem Willen gepaart sein muss.
Ist keine aktive Bereitschaft zur Kooperation im Gesprach vorhanden, hilft auch die beste
Kompetenz nichts. Nach Janich gehort zur Sprachkultiviertheit der Experten die moralische
Selbstverpflichtung zu aufrichtiger und interessierter Kommunikation — auch gegenuber Laien.
Bezogen auf die Fachkommunikation gehéren hierzu auch das Kooperationsprinzip und die
Konversationsmaximen nach Grice (1975), auf die im nachsten Kapitel etwas genauer
eingegangen wird.
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Aufbauend auf all dem zuletzt Gesagten hat jede Art von Wissensvermittlung und vor allem jede
Beratung immer transparent zu erfolgen. Eine Beratung ist dann halbherzig, wenn nur ein Teil
des Wissens weitergegeben wird und dabei fiir den Empfanger Unerfreuliches verschwiegen
wird oder bei der Beratung das Ziel des Gesprachs nicht von vornherein klar gemacht wird.
Vertrauen — einmal verspielt — ist nicht so leicht wieder zu gewinnen!

Dies bedeutet fiir die Informationsweitergabe: Auswahl der relevanten Bereiche — ja, dabei ist
aber unbedingt auch anzufihren, was oder welche Bereiche aus Griinden der besseren
Verstandlichkeit oder anderen Grinden unerwédhnt bleiben. Statt etwas vorauszusetzen, ist es
immer besser, implizites Wissen explizit zu machen, bspw. auch glaubhaft zu machen, dass die
aufrichtige Information und eine glaubwirdige Argumentation im Sinne der Beratung sind.

05. Handeln durch Sprechen

Ziel dieser Veroffentlichung ist es nicht, ein neues (weiteres) Fachbuch fir richtige
Gesprachsfuhrung oder schlagfertiges Argumentieren herauszubringen. Es sollen lediglich
einige im thematischen Zusammenhang wichtig erscheinende Punkte angerissen werden.
Sprechen — oder noch besser gesagt das Kommunizieren - ist eine besondere Form des
Handelns. Beides erlernen wir im Laufe unserer kindlichen Entwicklung und Sozialisation. Wie
Gadler (2006) beschreibt, hat sich hieraus auch der Begriff "Kommunikative Kompetenz"
entwickelt. In linguistischem Sinne gibt es sogar bestimmte (performative) Verben, die selbst die
ausgesprochene Handlung darstellen. Beispiele dafir liefern die folgenden Satze:

Ich taufe dich auf den Namen Alexander.
Ich ernenne dich zum Abteilungsstellvertreter.
Ich verstol3e dich.

Immer, wenn es moglich ist, das Wort ,hiermit“ einzufigen, handelt es sich um ein
performatives Verb: Hiermit taufe ich dich...

Jedoch auch ohne solche direkten Ausdriicke handeln wir stets, indem wir sprechen, und haben
damit ganz bestimmte Intentionen. Einige interessante Aspekte aus dem vielfaltigen Bereich der
Pragmatik (Pragmalinguistik) sollen hier Beachtung finden. Einfilhrend werden auch einige
Punkte aus der Textlinguistik naher betrachtet. Auch die Argumentation gehért in diesen
Bereich.

05.01 Ein Blick in die Textlinguistik und Pragmatik

Wahrend die Semantik die kontexturrabhangige Bedeutung von Wértern/Texten untersucht,
beschéftigt sich die Pragmatik oder Pragmalinguistik mit der kontextabhangigen Bedeutung von
Wortern und Texten. Der Begriff Pragmatik untersucht, wie sprachliche Ausdricke
(AuRerungen) in bestimmten Situationen verwendet werden (siehe auch Gadler 2006: 202 ff)
und welche Regeln des Sprachgebrauchs bzw. welche Intentionen dabei jeweils zugrunde
liegen. Textlinguistik hingegen untersucht ,Was ist ein Text? Welche Merkmale muss ein Text
haben, um als solcher bezeichnet zu werden?*, wobei der Begriff Text nicht nur fir schriftliche
Texte Anwendung findet sondern auch fiir das Sprechen.

Es wurde bereits erwahnt, dass die explizite sprachliche Verknipfung der Hauptaussagen
durch hohe Koharenz und viele Kohasionsmittel erfolgen sollte, um die Verstandlichkeit zu
steigern und die Aufnahme durch die Rezipienten zu erleichtern (siehe auch Jahr 2001). Auch
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dies gilt — umgangssprachlich ausgedrickt — nicht nur fur die Schriftlichkeit sondern auch beim
Sprechen.

Im linguistischen Sinne (siehe de Beaugrande und Dressler 1981) ist unter Koharenz der
inhaltliche Zusammenhang der einzelnen Satze zu verstehen. Kohasion hingegen sichert, dass
Satze zusammenhangen oder als zusammenhangend betrachtet werden und dass auf manche
Worter oder Satzteile besonderes Gewicht gelegt werden kann.

Kohasion — Zusammenhang im sprachlichen Ausdruck

Kohasion ist die Funktion der Syntax (des Satzbaus) und entsteht durch die Verwendung von
Kohéasionsmitteln — hier wird nur eine Auswahl davon aufgezeigt:
1. Rekurrenz (Wiederholung eines Wortes im nachsten Satz — z. B.: ,Der Regenwald
hat groRe Bedeutung. Ohne Regenwald...“ oder ,Fliegen, fliegen, fliegen — sonst
hat er nichts im Sinn®)

2. Partielle Rekurrenz (Wiederholung desselben lexikalischen Materials, aber in einer
anderen Wortart — z. B. ,Der Chor probt einmal in der Woche. Diese woéchentliche
Probe...)

3. Paraphrase (Wiederholung des Inhalts durch Anderung der Ausdrucksweise)

4. Funktionelle Satzperspektive (siehe unten!)

5. Intonation

Normalerweise erfolgt die Verwendung entsprechender Kohasionsmittel sowohl schriftlich als
auch mindlich automatisch, weil wir generell bemiht sind, erstens Zusammenhang
herzustellen und zweitens zu betonen, was uns bei der Informationsweitergabe wichtig ist.
Beispielsweise sorgt schon allein die Platzierung eines Wortes an einer friheren oder spateren
Stelle im Satz oder Teilsatz auf die relative Vorrangigkeit und Informativitéat des Inhalts (siehe
Punkt 5 funktionelle Satzperspektive). Die Informativitat steigt meist am Ende des Satzes an
(climax).

Im Beratungsgesprach wird es vermutlich kaum moglich sein, so bewusst auf derlei Dinge wie
die oben angefiihrten Punkte zu achten. Vielleicht aber ist es von Vorteil, sich bereits im
Vorhinein Gedanken zu machen, inwieweit sie individuell anwendbar sind.

Koharenz — Bedeutung und Sinn

Koharenz entsteht im schriftlichen Text und beim Sprechen durch Bedeutung und Sinn. Gadler
beschreibt sie als Texttiefenstruktur, die eine Verknipfung der verschiedenen
Informationseinheiten darstellt. Bedeutung ist das grundsatzliche Potenzial eines
Wortes/Satzes. Der Sinn aber ist die akfuelle Bedeutung und erschlie3t sich erst durch die
aktuelle Situation bzw. durch das Wissen, das eben in diesem Augenblick tatsachlich
Ubermittelt wird.

Viele Ausdricke haben mehrere Bedeutungen, aber im Text nur einen Sinn. Wenn der
intendierte Sinn nicht sofort klar wird, liegt Unbestimmtheit vor. Sofern die Unbestimmtheit
bleibend ist, nennt man sie Mehrdeutigkeit (Ambiguitat, Polyvalenz). Ambiguitat ist meist nicht
intendiert, Polyvalenz jedoch sehr wohl. Haufig kommt Polyvalenz in der Dichtung vor, oder sie
versteckt sich in Witzen und Anspielungen, aus denen sich Uberraschend ein untypischer Sinn
ergibt:

Bsp.: Fritzchen kommt von der Schule nach Hause und berichtet: "... Mutti, wir haben heute Uber
die Entfernung der Sterne gesprochen!" —"Und, wie entfernt man sie?!?"
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Polyvalenz wird auch in der (Gegen-)Argumentation manchmal genitzt, um zu verwirren oder
abzulenken oder etwas ins L&cherliche zu ziehen.

Ein Text enthalt mehr als nur den Sinn der Ausdriicke des Textes. Kognitive Prozesse steuern
"Alltagswissen bei, das von Erwartungen und Erfahrungen der Kommunikationsteilnehmer
beziglich der Organisation und von Ereignissen und Situationen abgeleitet wird" (de
Beaugrande und Dressler 1981: 89). Hinter dem Begriff ,Konzept® versteckt sich eine
Konstellation von Wissen, das jedoch von Mensch zu Mensch beim selben Konzept variieren
kann. Menschen aktivieren also anhand eines sprachlichen Ausdrucks (eines Konzepts) nur
ungefédhr dasselbe Stick Wissen (siehe Abschnitt ber Weltwissen und soziokulturelle
Hintergriinde). Die eigentliche Bedeutung eines Ausdrucks ergibt sich meist erst im Kontext.
Aufbauend auf diesem Hintergrund sollte versucht werden, in der Kommunikation eine
mdglichst klare Ausdrucksweise zu wahlen, um Ambiguitadten und Polyvalenzen auszuschalten.
Dieses ,sei klar” ist auch ein Teil der Konversationsmaximen von Grice (1975).

Kooperationsprinzip und Konversationsmaximen von H. P. Grice
Fir Grice (1975) ist die Grundlage rationaler Kommunikation das folgende Kooperationsprinzip:

~Gestalte deinen Gesprachsbeitrag so, wie es die
gegenwartig akzeptierte Zielsetzung und Ausrichtung
des Gesprachs, an dem du teilnimmst, erfordert.“ (Kurz gesagt: "sei kooperativ!")

Er stellt hier vor allem die Seite des Rezipienten in den Vordergrund. Grice geht von der
wechselseitigen Kooperation der Gesprachspartner aus und dass jene diese Kooperation auch
fix voneinander erwarten. Detailliert sehen seine Konversationsmaximen so aus:

1. Qualitdtsmaxime: Sei wahr! Sage nichts, was du fur unrichtig haltst oder woflr du keinen
Beweis hast.
2. Relevanzmaxime: Sei relevant! Mach deinen Gesprachsbeitrag relevant!

Quantitdtsmaxime: Sei kurz! Gestalte deinen Beitrag so informativ wie notig! Gestalte
deinen Beitrag nicht informativer als nétig!
4. Maxime der Art und Weise: Sei klar!
a. Vermeide Unklarheit in der Ausdrucksweise (sei nicht obskur)!
b. Vermeide Mehrdeutigkeit (Ambiguitaten)!
c. Sei prazise (fasse dich kurz)!
d. Halte dich an Ordnungen (beachte die Reihenfolge)!

Grundsatzlich gehen Dialogpartner davon aus, dass das Gegenlber sich an das
Kooperationsprinzip halt und suchen bei Verletzungen einer der oben angefihrten Maximen
nach dem eigentlichen Sinn einer vom Gespréchspartner getétigten AuRerung.
Die erste der Maximen muss wohl kaum naher erértert werden. Mit der zweiten Maxime ist
gemeint, dass der Sprechende nur Relevantes von sich geben soll. Klingt eine AuRerung fiir
den Rezipienten im thematischen Zusammenhang vorerst nicht relevant, nimmt er daher
trotzdem an, dass der Sprecher die Maxime befolgt hat und er den Zusammenhang nur nicht
verstanden hat. Er Uberlegt, inwiefern die Aussage relevant sein kénnte.
Annlich ist die 3. Maxime auszulegen. Es wird gegenseitig stets davon ausgegangen, dass so
viel Information wie nétig Gbermittelt wird — nicht zu viel, aber auch nicht weniger als nétig. Beim
folgenden Dialog

A: Wie viele Geschwister hat Paul?

B: Er hat 3 Schwestern.
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wird daher von A automatisch angenommen, dass Paul keine Bruder hat, denn ansonsten hatte
B dies wohl erwahnt.

Wenn Maximen scheinbar verletzt werden, nimmt der Horer an, dass der Sprecher trotzdem die
Maximen befolgt hat. Dies ist der Schliissel zur eigentlichen Bedeutung des Gesagten. Es wird
immer mehr kommuniziert als gesagt. Der Horer muss Inferenz ziehen.

Durch so genannte Heckenausdricke kénnen mogliche Verletzungen einer Maxime aber auch
explizit angekindigt werden:

- slch glaube, dass...“ (Qualitatsmaxime)

- ,Ubrigens, ...“ (Relevanzmaxime)

- »,Um mich kurz zu fassen ...“ (Quantitdtsmaxime)

- sIch weild nicht, ob das Sinn macht, aber ...“ (Maxime der Art und Weise)

Auch wenn die vorliegende Publikation nicht den Zweck eines linguistischen Fachbeitrags hat,
macht es fir Beraterinnen und Berater durchaus Sinn, sich diese Grundlagen aus dem Bereich
der Pragmatik einmal anzusehen und zu Uberdenken, in welcher Weise sich diese Maximen
und ihre Einhaltung oder Verletzung in Gesprachen oft auswirken — besonders dann, wenn die
Gesprachspartner soziokulturell und rhetorisch vielleicht nicht ,aus der gleichen Ecke“ kommen.
Vor allem mit Ironie, Sarkasmus und Zweideutigkeiten in der Ausdrucksweise kénnen nicht alle
Menschen gleich gut umgehen.

Back-channelling durch Interjektionen

Liebe Leserinnen und Leser — ist es Ihnen schon einmal in einem Gesprach passiert, dass |hr
Gegenuber auf Ihre Ausfiihrungen mit keiner Miene reagiert, dass kein ,Aha“ oder ,Oh“ oder
»Ach so“ oder eine andere Reaktion kommt, sondern der Zuhérer oder die Zuhérerin Sie einfach
nur still ansieht? Wie haben Sie das empfunden?
Schon als Kinder lernen wir, dass es unhéflich ist, andere beim Sprechen zu unterbrechen und
dass wir mit unserem Gesprachsbeitrag warten missen, bis der oder die andere mit
seinem/ihrem Gesprachsbeitrag fertig ist. Dies ist zwar absolut richtig, und wir lernen als Kinder
im Normalfall ganz automatisch das richtige , Turn-taking®.
Bleibt jedoch ein langerer Gesprachsbeitrag einer Person génzlich ohne so genanntes back-
channelling, vollig ohne phatisches feed-back, ist das fir diese Person nicht sehr angenehm.
Man erwartet Zwischenreaktionen, die zwar keine direkt unterbrechende Funktion haben,
jedoch signalisieren, dass das Gegeniber aufmerksam ist. Dieses back-channelling erfolgt
einerseits durch bewussten oder unbewussten Gesichtsausdruck sowie durch Gestik und
Kérperhaltung, andererseits aber auch durch Interjektionen wie die oben angefihrten. Alles
zusammen vermittelt dem Gesprachspartner Emotionen, Mitdenken — eben die aktive
Teilnahme am Gesprach. Fehlt beides und unser Gegenliber ,glanzt* vielleicht auch noch durch
ein Poker-face, wissen wir nicht, woran wir sind — es irritiert uns.
Vermuten wir bspw. vom Gesprachspartner emotionale Zustimmung zu etwas Angenehmem,
so erwarten wir gleichzeitig zu unserer Aussage vielleicht ein ,ja, sehr gut® oder ,toll* oder
Ahnliches.
Wie schon oben erwahnt, geschieht die Kommunikation expressiver Bedeutung prinzipiell
immer auf mehreren Ebenen und hier wiederum durch unterschiedliche Phdnomene (siehe
Drescher 1997).

- Linguistische  Ebene: Sprachinhalt, Stimme, Prosodie (Akzentuierung,

Sprechmelodie) usw.
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- Paralinguistische Ebene: Gestik, bewusster und unbewusster Gesichtsausdruck,
Kérperhaltung usw.

Bei Interjektionen, wie z. B. ,hey!" oder ,oh" ist Bedeutungszuweisung meistens nur im Kontext
mdglich, wobei wiederum prosodische Elemente (Betonung, Intonation, Pausen) eine wichtige
Rolle spielen, um Ambiguitat auszuschlief3en.
Interjektionen haben die Funktion, Emotionen zu kommunizieren und die direkte Orientierung
zum Gesprachspartner zu signalisieren. Sie erhalten und verbessern die Gesprachsatmosphéare
und geben dem Gesprach sozusagen die ,expressive color®. Durch den Ausdruck von
Emotionen vermitteln sie Empathie und tragen auf diese Art dazu bei, dass ein Gesprach
harmonischer verlaufen kann, dass es also ,gllickt” (siehe auch Finotti 2009).

Argumentieren und Respektieren

Grundsatzlich trifft folgendes zu: Argumentieren ist nur notwendig, wenn etwas strittig ist. Daher
wird es auch nur empfohlen, wenn die Angelegenheit sich in diese Richtung entwickelt. Wird ein
Richtigkeitsanspruch, der nicht nur subjektiv sondern bergreifend (intersubjektiv) gelten soll,
angezweifelt, muss er durch entsprechende Argumentation gestiitzt werden. Erfolgreiches
Argumentieren setzt zudem immer voraus, dass die Beteiligten einander akzeptieren. Jedenfalls
sollte eine Differenzierung zwischen kooperativer und antagonistischer Argumentation erfolgen.
In der Regel wird in der Beratung wohl eher die erste Form gebraucht, da es ja darum geht,
gemeinsam eine jeweils individuelle Lésung fir die landwirtschaftliche Betriebsfiihrung zu
erarbeiten. Dies ist auch der Grundgedanke des Harvard-Konzepts (siehe Thiele 2010: 173ff),
namlich die Verbindung von Konsequenz in der Sache mit einer kooperativen Grundhaltung.
Das Harvard-Konzept beschreibt, welche Punkte bei einer sachbezogenen Verhandlung zu
beachten sind, die das Ziel einer ,win-win-Situation“ hat.
Abhangig vom soziokulturellen Hintergrund und dem daraus bestehenden Weltwissen und
Weltbild wird es voraussichtlich zu gewissen Behauptungen/Meinungen einen speziellen,
bereits vorhandenen Zustimmungsgrad geben (Hermann et al. 2011). Dieser ist meist stark an
die in der jeweiligen Gesellschaft hierzu gerade vorherrschende Ansicht gebunden. Kultur- und
zeitabhangig (Was ist gerade modern?) werden bestimmte Dinge praferiert bzw. abgelehnt.
Solche Grundhaltungen sind in der Argumentation generell zu berlcksichtigen und zu
respektieren.
In der einschlagigen Literatur sind unterschiedliche Argumentationsschemata zu finden. Ein
nach Ansicht der Verfasserin leicht verstédndliches Schema wurde von Herrmann et al. (2001:
40) entwickelt. Sie stellen die Sprechhandlung des Argumentierens in den folgenden Schritten
dar:

1. Standpunkt

2. Begriindung

3. Schlussregel
Die drei Teile sind eng miteinander vernetzt. Bei Vermutungen und Voraussagen muss der
verminderte Wahrheitsanspruch dem Hoérer/der Horerin jedenfalls explizit signalisiert werden
(siehe Konversationsmaximen!).
Im Zusammenhang mit Wissenstransfer wurde bereits der Begriff der ,unbestrittenen
Vertikalitat* eingefiuihrt. Ist diese im aktuellen Beratungsfall vorhanden, kann davon
ausgegangen werden, dass Argumente allein schon aus diesem Autoritatsverhaltnis heraus
anerkannt werden (siehe auch Herrmann et al. 2011), weil das hohe Ansehen der
argumentierenden Person diesen Effekt erzielt. Solche Argumente werden als
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Autoritdtsargumente bezeichnet. Neben der Expertise fuhrt aber auch die Mehrheitsmeinung
oder das Anfuhren von Gesetzen zum Ziel.
Bereits im vorigen Abschnitt wurde von der freiwilligen Selbstverpflichtung der Expertenschaft
zu Sprachkultiviertheit und Verstandigungskompetenz gesprochen. Dazu gehéren auch eine
gezielte Wortwahl beim Argumentieren und die Wahl des richtigen Kontexts beim Erklaren.
Beides ist imstande, bei der Zuhorerschaft unterschiedliche Assoziationen zu wecken. Mit
diesen Assoziationen wiederum sind Emotionen verbunden, die in die richtige (gewUlnschte!)
Richtung zu lenken vermdgen. Selbstredend hat diese Fahigkeit auch etwas mit
Wortschatzerweiterung zu tun. So ist es moglich, fir neutrale Begriffe positive oder negative
Synonyme zu finden und diese in der Argumentation entsprechend einzusetzen.
Ist beim Gegenuber auf diese Weise bereits ein Schritt in die richtige Richtung erfolgt, kann
nach Hermann et al. (2011: 50ff) ein Argument durch folgende Mittel weiter gestérkt werden:

- Durch Aufzeigen der Relevanz des Themas,

- durch eine Bemerkung, die den Standpunkt deutlich illustriert,

- durch Aufzeigen der positiven oder negativen Folgen, wenn ein Argument befolgt

bzw. nicht befolgt wird oder
- durch ein treffendes (mentales) Bild, das man im Kopf des Zuhdrers entstehen
|&sst.

Ein zwischengeschaltetes Zugestandnis in der Art, dass auch die Gegenposition respektiert
wird, kann zudem auferst hilfreich sein, sollte aber die zuvor erfolgte eigene Argumentation
nicht untergraben.
Speziell in schwierigen Situationen und wenn erweitertes Argumentieren dazu fihrt, dass vom
Thema abgekommen wird, empfiehlt es sich, zwischendurch als Moderator/-in einzugreifen, um
das Gesprach wieder auf das eigentliche Thema oder die urspringliche Problematik zurlick zu
fUhren.
Richtige Argumentation ist ein weites Feld, zu dem es geniigend Literatur (auch mit praktischen
Anleitungen) gibt. Es wird daher an dieser Stelle nicht detaillierter darauf eingegangen.

06. Die Beratungspraxis aus padagogischer Sicht

Unter der Annahme, dass die agrarischen Beraterinnen und Berater die Grundlagen fir eine
effektive Beratung beherrschen, werden im vorliegenden Abschnitt wiederum nur einzelne
wichtig erscheinende Aspekte beleuchtet.
Die Berufe Beratung und Lehre haben viel gemeinsam. In beiden Fallen geht es um
Wissensvermittlung. Allerdings hat die Beraterschaft den groen Vorteil, dass die Beratung
meist in kleinem Rahmen, d.h. unter vier Augen, erfolgt und zudem der oder die zu Beratende
ja freiwillig zur Beratung kommt und daher bereits der Wille zum Lernen, zur Verdnderung oder
Verbesserung gegeben ist. Allein schon aus dieser Situation heraus ergibt sich eine stets
wertschatzende und neutrale Haltung gegeniber der Klientel. Inwieweit Empfohlenes auch
wirklich umgesetzt wird, bleibt den Betriebsfiihrenden lberlassen.
Im Prinzip sind hier die gleichen padagogischen Grundlagen anzuwenden, die auch fir
erfolgreiches Unterrichten gelten (Faulhammer bzw. Forstner-Ebhart 2011/2012, Kaipel 2012).
In Vorbereitung der Beratungssituation sollten folgende Punkte geklart bzw. erarbeitet werden:
1. Wann, wie lange und wo findet die Beratung statt, welche Mittel stehen zur
Verfligung, wer nimmt daran teil, was ist der Anlass bzw. welches Problem ist
Thema der Beratung? Inhalt und Ziel der Beratung fixieren! Was ist dem/der zu
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Beratenden besonders wichtig? Alle in Betracht kommenden Umstinde sind
relevant.

2. Wissensaufbereitung: Wie bereits im entsprechenden Kapitel erwahnt, hat das zu
vermittelnde Wissen zunachst fachlich entsprechend aufbereitet zu werden. Dies
ist jedoch nur der kleinere Teil der Vorbereitung flir eine spezifische und
erfolgreiche Beratung. Die Aufbereitung des Wissens impliziert zudem, dass
bereits vor der Beratung bekannt ist, um welches Thema es im Speziellen geht.

3. Ziele, Methoden: Nach der Wissensaufbereitung muss uberlegt werden, WIE
dieses Wissen an die Empfanger weitergegeben werden kann und welche Ziele
dabei im Vordergrund stehen. Welche Methoden filhren zum Ziel? Wie und mit
Hilfe welcher Medien kann die Wissensvermittiung so gestaltet und aufgebaut
werden, dass die Empfanger das Wissen quasi selbst erarbeiten und ihre Schliisse
daraus ziehen? Beratung ist Coaching!

4. Anleiten, planen, Konfliktmoderation: im Sinne der entstandenen Ambivalenzen bei
anstehenden Entscheidungen. Ldésungen Uberlegen und vorschlagen. Eventuell
weitere Informationsquellen empfehlen. Der Klientel Gberlassen, welche Lésung
angenommen wird!

5. Empathie, Respekt und Geduld!!!

Wie in Punkt 1 erwahnt, muss der Anlass fir die Beratung bzw. das eigentliche Problem genau
konkretisiert werden. Es darf an dieser Stelle nochmals wiederholt werden, dass dem
Berater/der Beraterin immer bewusst sein sollte, dass er bzw. sie trotz aller Bemuhung um
neutrale fachliche Information stets aus persoénlicher Sicht spricht und handelt (siehe Abschnitt
Wissenstransfer). Zudem ist zu beachten, dass bei der Beratung meist nicht alle anwesend
sind, die Einfluss auf das weitere Geschehen am Hof besitzen. Im Gesprach lasst sich
herausfinden, wer im Endeffekt die Entscheidungen trifft oder zumindest wesentlich beeinflusst
oder am meisten von Anderungen betroffen ist.

Jedenfalls erfahrt der Beratungsverlauf selbst umso mehr Erleichterung, je besser er vorbereitet
ist, vor allem dann, wenn ein heikles Thema zur Sprache kommt.

Daher ist es von Vorteil, sich bei der Erarbeitung der Ziele und Methoden ev. auch ein
passendes Einstiegsszenario zu Uberlegen, aus dem heraus dann die Erarbeitung der Thematik
geschehen kann.

Die Aufmerksamkeit ist jeweils zu Beginn und am Ende der Beratung am hdchsten — die erste
und die letzte Information werden am besten im Ged&achtnis behalten. Daher sind die ersten
und letzten Minuten zu nltzen, um das Wichtigste zu erwahnen bzw. nochmals zu wiederholen
oder zusammen zu fassen.

Es wurde bereits erwahnt, dass der Wissenstransfer bzw. die Beratung adressatenspezifisch zu
erfolgen hat. In diesem Sinne sollte unbedingt auch eine didaktische Reduktion des
Fachwissens vorgenommen werden, um den/die Horer/-in nicht zu Uberfordern. Diese
Reduktion kann oder soll inhaltlich sowohl qualitativ (bzgl. der Schwierigkeit) und quantitativ
(bzgl. des Umfangs) vor sich gehen. Eine weitere Reduktion kann die Form der Darstellung
betreffen. Auf diese Weise wird komplexes Material leichter erklarbar und verstandlich — gerade
bei der Einfilhrung der Okobilanzierung wird eine qualitative Reduktion notwendig sein.

Hohe Bedeutung kommt der Erarbeitung des Nutzens fir die Betriebsfilhrenden zu. Im
Vorhinein erarbeitete passende Beispiele und Analogien sind hierbei hilfreich. Es ist auch von
Vorteil, geeignete (emotionale) Assoziationen und Schlussfolgerungen zu erarbeiten, da die
Aufnahme und Integration des neuen Wissens dadurch erleichtert wird.
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In der Annahme, dass die Beratung gut vorbereitet ist, wird hier ein méglicher Beratungsablauf
in den einzelnen Phasen angeboten:

- Einstiegsszenario (Beispiele siehe unten)

- Problemstellung entdecken

- Vorstellungen entwickeln

- .Beratungsprodukt® herstellen

- ,Beratungsprodukt diskutieren

- Zugewinn definieren

- Sicher werden und entscheiden (lassen!)

06.01 Kreativitat in der Beratung

Individualisierung heil3t das neue Zauberwort fir Lehrer und Berater: Wie das Ziel — neues
(Anwendungs-)Wissen und eine neue Einstellung und damit Entscheidungen betreffend die
Betriebsfuhrung — erreicht wird, lauft individuell unterschiedlich ab. Vom Berater, der hier
bewusst auch Coach genannt wird, werden unterschiedliche Zugadnge zu einem Problem
erbffnet, sodass in Selbstverantwortung und Eigeninitiative neues Wissen erarbeitet wird und in
die Umsetzung mundet. Indem Kreativitat in die Beratung eingebracht wird, werden Emotionen
geweckt, die mit dem neuen Wissen verknipft werden. Nur, wenn Wissen mit Emotionen
verknupft ist, ist es ein bleibendes und nutzbringendes Wissen. Die hieraus entstehende
Motivation und eine fragende Gesprachsfihrung in der Beratung leiten im Endeffekt zur
Entscheidung.
Individualisieren bedeutet:

- Alle Modalitaten ansprechen: visuell, auditiv, kindsthetisch...

- Das Wissen auf unterschiedliche Weisen vermitteln, um Aufmerksamkeit und

Verstehen zu sichern. Paraphrasieren (lassen)!

- Abwechslungsreiche Gestaltung (andere Zugénge zum Problem aufzeigen)
Selbstredend geht es in der Beratungssituation — speziell wenn es um die Einflihrung der
Okobilanzierung geht — nicht nur allein um Wissensvermittlung. SchlieRlich sollen die Landwirte
und Landwirtinnen auf problematische Aspekte in ihrer Betriebsfihrung aufmerksam gemacht
und zu einer nachhaltigeren Wirtschaftsweise veranlasst werden. Damit muss u. U. eine
Einstellungsanderung einhergehen, und es muss die Sicherheit geliefert werden, dass auch
neue Wege zum Ziel fiihren.

Sattlberger (2012) und Kaipel (2012) beschreiben hilfreiche Kommunikationstechniken fir
Diskussionen und Entscheidungsfindung, die auch und speziell in der Beratung Anwendung
finden:

- Beziehung zueinander abklaren

- Ich-Botschaften

- Spezifisch sein (unspezifisch ware: du machst immer, jeder, alle...)

- Normalisieren — auf sachliche Ebene bringen

- Beschreibend (nicht: falsch, gut...)

- Spiegeln bzw. Paraphrasieren

- Konstruktiv nachfragen

- Konkretisieren

- Visualisieren

- Beispiele liefern

- Konstruktiv sein
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- Pacing (NLP): Angleichung an verbales und nonverbales Verhalten des
Gegenlbers
- Vermeiden:
o Warum-Fragen: diese treiben in die Enge
o ,aber": stattdessen ,und“ - verbindet gleichwertig
- Stehen lassen und weitergehen: bewusst entscheiden
- Ehrliche Wertschatzung, Anerkennung und Komplimente von Herzen
Die Kommunikation muss kongruent sein — das bedeutet, dass das Gesagte mit Mimik, Gestik
und Korpersprache Ubereinstimmen muss. Verbale und nonverbale Ebene missen einander
erganzen.
In diesem Zusammenhang darf das bekannte 4-Ohren-Modell von Schulz von Thun (1981)
erwahnt werden, das psychologische und linguistische Theorien vereint. Was wird auf
verschiedenen Ebenen mit einer (verbalen) AuRerung wirklich kundgetan:

1. Sachebene — worliber méchte ich informieren (Sachverhalte)

2. Selbstkundgebung — wer bin ich, Ich-Botschaft oder implizit

3. Beziehungsebene — was halte ich von dir, wie stehe ich zu dir (Formulierung,
Tonfall, Mimik, Gestik...)

4. Appell — was will ich von dir, was mdchte ich erreichen (offen oder verdeckt)

Ein Beispiel daflir ware die kurze Frage:

~Warum ist die TUr offen?”
Umgelegt auf die 4 Ebenen des 4-Ohren-Modells von Schulz von Thun kénnte man diesen Satz
so interpretieren:

Sachebene: ,Die TUr ist offen.”

Ebene der Selbstkundgebung (Ich-Botschaft, offen oder verdeckt): ,Ich bin erkaltet.”

Beziehungsebene: ,Du weifl}t, dass ich erkaltet bin.*

Appell: ,Mach endlich die Tar zu!®
Die Interpretation kdnnte aber auch so aussehen:

Sachebene: ,Die Tir ist offen.”

Ebene der Selbstkundgebung: ,Ich weil3 nicht, wozu die Tir offen steht.”

Beziehungsebene: ,Du wirst wissen, wozu du sie offen gelassen hast.”

Appell: ,Erklare mir, wozu du die Tir offen gelassen hast!®
Um Missverstdndnisse und eine gestérte Kommunikation zu vermeiden, ist es daher
empfehlenswert, diese Ebenen bei heiklen AuRerungen direkt zu verbalisieren. Dies kann durch
die oben genannten Kommunikationstechniken verwirklicht werden (Ich-Botschaften,
normalisieren, usw.).
Da dem Einstieg in die Beratung hohe Bedeutung zukommt, werden hier einige Beispiele
angefiihrt, wie dieser erfolgen kann. Die weiteren Phasen der Beratung, wie oben angefihrt,
werden hier nicht genauer ausgearbeitet. Diesbezliglich wird auf das Praxisbeispiel im nachsten
Abschnitt verwiesen.

Einstieg in die Beratung

Der Einstieg in die Beratung ist die Visitenkarte fir den Berater oder die Beraterin. Er hat
ErschlieBungsfunktion, spricht vielleicht Geflihle an, lockert auf und dirigiert in die richtige
Richtung.

Grundsatzlich kann der Einstieg induktiv (Abstraktion mittels Fallbeispiel) oder deduktiv
(Uberblick tiber die kommende Beratung) geschehen.
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Mégliche Einstiegsszenarien fiir die Beratung

- Impuls mit Bild, Zitat, Spruch, Witz...

- Provokation mit Text oder Bild

- Konfrontation mit aktuellem Tagesereignis/realem Problem

- Simpel: einfach Information, was heute am Programm steht
Bilder, Fotos und Ahnliches kommentieren, dokumentieren, kontrastieren, setzen Signale,
schaffen Atmosphare, bilden Assoziationen, sind Metapher fir etwas, sind jedoch NICHT die
Hauptsache!

06.02. Mentale Simulation und emotionale Imagination

Aufbauend auf dem Wissen der vorigen Abschnitte ist es leicht nachzuvollziehen, dass mentale
Simulation und emotionale Imagination in einer Entscheidungssituation auferst hilfreich sein
kénnen, um Handlungsfahigkeit herzustellen. Durch die mentale Simulation oder Imagination
werden Ereignisse flir machbarer oder wahrscheinlicher gehalten, wodurch wiederum die
Handlungsbereitschaft steigt (Hanze 2002: 26ff). Zugleich werden dabei Emotionen aufgebaut
oder vorhandene Emotionen intensiviert, wodurch eine Entscheidung erleichtert wird.
Es hat sich gezeigt, dass die Simulation eines Prozesses in dieser Hinsicht wirkungsvoller ist
als die Simulation von Ergebnissen/Zielen, da die Imagination von Prozessen die Umsetzung
einer Handlung erleichtert. Wichtig dabei ist, dass die Imagination selbstbezogen ist und nicht
auf jemand anderen. Letzteres wird als distanzierte Imagination bezeichnet und hat weitaus
geringere Wirkung auf die Handlungsbereitschaft. Imagination von Handlungszielen hingegen
beeinflusst Zielsetzung und Motivation einer Person. Abhangig von der Art der Problematik ist
daher in der Praxis darauf Riicksicht zu nehmen, ob eher ergebnis- oder prozessorientierte
Imagination zum Ziel fuhrt.
In wissenschaftlichen Versuchen hat sich gezeigt, dass auch die Art der Informationsvorgabe
entscheidenden Einfluss besitzt und zudem die explizite Aufforderung zur Imagination erfolgen
muss. Narrative (erzdhlende) Form der Informationen, durch die Emotionen bzgl. der
Handlungsoptionen aufgebaut werden, hat glnstigeren Einfluss als z. B. eine Liste von
Merkmalen oder eine Aufzahlung von Vor- und Nachteilen.
Fazit aus den letzten Satzen ist: Mentale Simulation von Handlungen, Konsequenzen und
Ereignissen ist von hoher Bedeutung fir die Handlungsplanung!
Die Imagination emotionaler Zusténde stellt laut H&nze eine Mdoglichkeit der emotionalen
Amplifikation dar bzw. kann diese wirkungsvoll unterstitzen.
Durch emotionale Imagination kommt es zu einer starkeren Polarisierung und zu erhdhter
Handlungsbereitschaft. Die Tendenz, ein Entscheidungsproblem tiefer zu durchdringen, sinkt
damit, weil die nétige Sicherheit und Entscheidungsfahigkeit aus der Imagination gewonnen
werden. Durch eine distanzierte Imagination gelangten Versuchspersonen zu weniger klaren
emotionalen Bewertungen und daher in einen Konflikt und in Entscheidungsschwierigkeiten.
Hier steigt die Tendenz zu mehr Informationsbeschaffung und daher auch wieder zu erhéhtem
Zeitaufwand.
Strumpler (2011) kommt in seiner Dissertation zum zentralen Ergebnis, dass es zwei Treiber
der Informationsbewertung gibt:

1. Starke der Meinung

2. Ambiguitatseinstellung
Die Kompetenz einer Person auf dem jeweiligen Gebiet hat Einfluss auf beide Parameter. D.h.,
Starke der Meinung und Ambiguitatseinstellung steigen mit zunehmender Kompetenz.
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Komplexe Entscheidungsprobleme filhren dazu, dass die im Konflikt stehende Person das
Problem schlussendlich lieber vereinfacht als ausgekligelte Entscheidungsregeln anzuwenden.
Fir die Anwendung in einer Beratungssituation bedeutet dies, effektive Hilfestellung bei der
emotionalen Imagination bzw. mentalen Simulation zu leisten, indem ein Szenario z. B.
detailgenau beschrieben wird oder — noch viel besser — dazu angeregt wird, sich dieses
Szenario vorzustellen und dadurch reelle Emotionen ausgeldst werden.

07. Umsetzung in der Beratungspraxis

Das hier folgende Beispiel einer Beratung und Entscheidung unter Ambivalenz ist bewusst nicht
dem landwirtschaftlichen Hintergrund entnommen, um nicht etwas vorwegzunehmen, was unter
Umstanden in einem anderen Kontext mit anderen Personen voéllig anders verlaufen kann. Es
wurde nach einem bzgl. der ambivalenten Voreinstellung vergleichbaren Thema gesucht, das
zudem in Metaphern auch fir die Landwirtschaft herhalten kann. Daher wurde flir das
Praxisbeispiel die Situation einer Erndhrungsberatung fir einen zu gewichtigen (dicken) Mann
mittleren Alters und durchschnittlicher Bildung (angestellter Buchhalter — sitzende Téatigkeit), der
bereits unter diversen dadurch entstandenen Gesundheitsstorungen leidet, gewahlt. Die
Beratung erfolgt hier durch eine auferst engagierte Erndhrungsberaterin (Didtologin). Das
Umfeld des Patienten sowie sein soziokultureller Hintergrund sind landlich gepragt. Ort der
Beratung ist ein Krankenhaus in seiner Nahe.

Sowohl in diesem medizinischen Fall als auch im Fall der agrarischen Beratung hinsichtlich der
Okobilanzierung und einer kiinftigen 6kologischeren Wirtschaftsweise besteht beim zu
Beratenden eine gewisse Ambivalenz bezlglich der weiteren Schritte und Entscheidungen. Bei
beiden besteht vermutlich der Wille zur positiven Veranderung irgendwo im Hintergrund; bei
beiden muss jedoch durch Information und Beratung die Einstellung dazu erst soweit gestarkt
werden, dass es letztendlich wirklich zu einer Veranderung im Verhalten kommt.

Dieser in beiden Arten von Beratung vorhandene, bewusst lenkende Effekt hat auf sensible Art
und Weise erzielt zu werden.

Die gesamtkérperliche Verfassung und Gesundheit des Menschen sowie der gesundheitliche
Zustand einzelner Organe oder Koérperteile kann verglichen werden mit der 6konomisch-
Okologischen ,Gesundheit® und Langlebigkeit eines landwirtschaftlichen Betriebes, der auch
stets als funktionierende Gesamtheit in einem Okosystem zu betrachten ist. Hier wie dort ist auf
die langfristig schadliche Wirkung bestimmter Verhaltensweisen Bedacht zu nehmen.

Das nun folgende Beispiel wird als Dialog zwischen Beraterin (B) und Patient (P) dargestellt
und im Anschluss erklart, wie eine entsprechende Beratung im landwirtschaftlichen Bereich
zum Thema Okobilanzierung aussehen kénnte.

07.01 Schokolade macht gliicklich

Vorannahme

Es wird in diesem Beratungsbeispiel davon ausgegangen, dass Patient und Beraterin einander
bereits kennen, da die Diatberatung Teil der medizinischen Behandlung des Patienten ist. Die
erste Beratung zeigte kaum Erfolg, weil der Patient stets wieder in seine alten Ess- und
Lebensgewohnheiten (zu viel SiRes, zu viel Fett, kaum Bewegung) zurlickfallt. Psychischer
Hintergrund: der Patient hatte bereits vor langerer Zeit eine psychisch belastende Scheidung
durchzumachen, ist beruflich nicht wirklich zufrieden und derzeit noch sehr unsicher, wie er sein
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Leben neu gestalten kdnnte. Das Alleinsein macht ihm zu schaffen, er befindet sich in einer
leichten Depression und verfallt zusehends mehr der ungesunden Lebensweise. Trotzdem ist
zu bemerken, dass ein Bemiihen um eine der Gesundheit und Psyche zutraglichere
Lebensweise vorhanden ist. Fir die Beratung bedeutet das: das Problem ist an sich bereits
konkretisiert — es geht darum, dass der Patient lernt, gesiinder zu essen, gesundes Essen auch
zu geniefden und gleichzeitig lernt, Spall an Bewegung und leichteren Sportarten zu haben und
dass er insgesamt sein Leben wieder besser in den Griff bekommt. Die einzelnen Aspekte
bedingen einander. Ambivalenz besteht insofern, dass der Patient zwar gesinder und
beweglicher sein mdéchte und ihn seine jetzige Lage ungliicklich macht, es aber in seiner
depressiven Stimmung leichter ist, zu Hause zu sitzen und zu essen - vorzugsweise
Mehlspeisen und SifRes — als sich bspw. zu einem Spaziergang aufzuraffen. Essen verschafft
schnelle, wenn auch nur kurzfristige, Befriedigung. Durch stindige Ruckfalle in sein
ungesundes Essverhalten und bewegungsarmen Zeitvertreib andert sich auch nichts an seinen
arztlichen Befunden und an seinem Allgemeinzustand — sowohl physisch als auch psychisch. Er
hat daher den Eindruck, dass seine (nicht sehr motivierten) Bemiihungen eigentlich umsonst
sind.

Anmerkung

In Teilen ist diese Vorannahme durchaus auch mit einer landwirtschaftlichen Beratung zu
vergleichen — Berater und Landwirt kennen einander, es gab schon O&fter Beratungen,
psychische Belastung und Frustaufbau durch erschwerte Bedingungen am Betrieb auf Grund
neuer Gesetze, Familiensituation, Ubergabe etc., Probleme bei der méglichen Um- oder
Neuorganisation bzw. im Management des Hofes. Umweltfreundlicheres Management zeigt
meist keinen schnellen Erfolg — ein Grund mehr, wieder in alte Gewohnheiten zuriickzufallen.
Rasch einsetzbare, drastische MaflRnahmen fihren oft zu einem kurzfristigen (finanziellen)
Erfolg, schaden aber meist der Natur und vermindern die Nachhaltigkeit des Betriebs.

Darstellung als Dialog

Der folgende Dialog wird aus technischen Griinden so dargestellt, dass die AuRerungen stets
zeitlich voneinander getrennt sind, was sie in natura nicht immer sind: einzelne Teile von
AuRerungen (iberlagern einander naturgemaR oft — z. B. bei der BegriiBung oder kurzen
Interjektionen — auch wenn die Gesprachspartner grundsatzlich bemiht sind, einander nicht zu
unterbrechen. Eine exakte Transkription stellt auch diese Uberlagerungen dar. Dies ist jedoch
fur den aktuellen Zweck nicht unbedingt erforderlich und fihrt auflerdem zu einer
komplizierteren Lesbarkeit als die hier verwendete ,Nacheinander-Darstellung® der Aussagen.

In Klammern wird teilweise der — meist emotionale — nonverbale Anteil der AuRerungen
beschrieben wie Mimik, Gestik und unbewusste Korpersprache oder andere erwahnenswerte
Einzelheiten.

Die Beraterin (B) versucht zu Beratungsbeginn sensibel zu erfragen, was der Patient (P) bereits
von sich aus erreicht hat und wie es ihm in den einzelnen Lebensbereichen geht. Gleichzeitig
wird durch das mehrfache Ansprechen einer gesiinderen Lebensweise diese in seiner
Einstellung mdglichst gestarkt. Der Einstieg erfolgt einfach als Mitteilung, was bei dieser
Beratung am Programm steht, verbunden mit einem Vorschlag, der zu einem guten Konzept
fihren soll.

B: Guten Morgen, Herr P! Bitte nehmen Sie Platz! Wie geht es Ihnen?
P: Guten Morgen, Frau B! Danke, es geht mir ganz gut. Die Befunde sagen nur vermutlich etwas anderes.
(verzieht den Mund, um Unbehagen anzudeuten)
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B (lachelt und nickt): Es soll lhnen noch viel besser gehen als nur ,ganz gut®. Jetzt beginnt der Sommer,
da mdchten Sie sicher fit sein fur Ausfliige oder andere Unternehmungen! Wir haben heute eine
volle Stunde Zeit, um Uber Ihre aktuelle Situation und lhre Fragen zu sprechen. Gibt es gleich zu
Beginn etwas, das Sie loswerden mdchten oder eine Frage |hrerseits? Wie ist es Ihnen denn bisher
mit Ihrer Diat gegangen?

P (kurz nachdenklich, dann resignierend): Hm — nein, eigentlich nichts Konkretes. Mit dem Diathalten ist es
so — manchmal geht’s, aber oft passiert es mir dann doch wieder, dass ich zwischendurch etwas
esse, was ich nicht essen sollte oder einfach zu viel. Vor allem am Abend, wenn ich allein zu Hause
sitze, verliere ich die Kontrolle. Da war ich den ganzen Tag ,brav* mit der Diat, und dann verpatze
ich alles wieder. Aber ich brauche das dann eben. Schokolade bzw. das Essen ist dann einfach die
Belohnung am Abend oder manchmal auch zwischendurch wahrend des Tages.

B (anerkennend): Das heifst, Sie bemiihen sich eigentlich sehr um lhre Gesundheit. Es gelingt Ihnen nur
vor allem abends nicht, sich selbst vom Essen abzuhalten. Da fiihlen Sie sich allein und dann tragt
das Essen einfach zu lhrer Befriedigung bei. Ist es so? (Paraphrase und Ruckfrage)

P (nickt): Ja, leider und dabei argere ich mich dann in der Nacht schon, dass ich wieder zu viel gegessen
habe. Denn das filhrt dazu, dass ich schlecht schlafe.

B (normalisierend): Das kann ich gut verstehen, da geht es bestimmt nicht nur lhnen so. Und wie geht es
Ihnen denn inzwischen persénlich? Nehmen Sie sich Zeit, um unter Leute zu kommen, etwas zu
unternehmen?

P (winkt ab): Nein. Ich komme eigentlich nicht wirklich dazu. Bei den meisten Unternehmungen kann ich
nicht so mit wie die anderen; da lasse ich es lieber gleich ganz. Bevor ich mehr mit Freunden
unternehme, mdchte ich lieber, dass es mir insgesamt besser geht.

B (die Betonung auf den Ausdruck ,gestindere Lebensweise” legend): Es ist sicher von Vorteil, wenn wir
fur Sie ein Konzept entwickeln. Ich freue mich, dass Sie heute nochmals gekommen sind, denn das
zeigt mir, dass Sie grundsétzlich schon an sich arbeiten wollen und eine gestindere Lebensweise
anstreben. Mit einer geslnderen Lebensweise filhlen Sie sich insgesamt wohler und
leistungsfahiger. Es ist einfach zum gegenwartigen Zeitpunkt noch sehr schwierig fiir Sie. Deshalb
habe ich mir fir den heutigen Termin Folgendes Uberlegt: Entwerfen wir gemeinsam ein Zielbild —
so wie Sie es gern hatten! Sie stellen sich vor, ihre gesundheitlichen Probleme waren gelést, Sie
fihlen sich rundum gesund und fit, und lhre persénliche Situation ist privat und beruflich erfreulich.
Wir werden dieses Zielbild moglichst genau konkretisieren. Wie wir das machen, erklare ich lhnen
noch genauer.

Im Anschluss erstellen wir dann einen Plan, wie es weitergeht. Ist das fiir Sie in Ordnung?

P (noch relativ unbeeindruckt): Okay. Aber die Befunde...?

B: Die legen wir einstweilen zur Seite — das sind nur Zahlen. Wir schauen uns die Befunde spater an.

P (lehnt sich zurlick und wartet der Dinge, die da kommen sollen): Okay.

B (aufmunternd): Wir kimmern uns jetzt gemeinsam darum, herauszufinden, was Sie gliicklich macht.
Und zwar ganz detailliert. Ich bitte Sie dabei um lhre Mitarbeit! Wir beginnen mit Ihrem beruflichen
Umfeld. Ich bitte Sie, sich einmal - ganz unabhéngig davon, wie es jetzt ist — zu Uberlegen, wie sie
es gern hatten. Was wiinschen Sie sich? Lassen Sie sich dabei von lhren Geflihlen leiten! Wenn es
mit lhrem jetzigen Beruf nichts zu tun hat, ist das auch in Ordnung. Stellen Sie sich ganz intensiv
vor, was und wie Sie es gern hatten und sagen Sie es mir!

P (erst vorsichtig, dann langsam kreativer werdend): Hm — an sich ist das schon der richtige Beruf fur
mich, denke ich. Aber ein bisschen mehr Herausforderung ware toll. Ich kénnte mir vorstellen, eine
Buchhaltungsabteilung zu leiten; ich glaube, das wirde mich glicklich machen — selbst eine
leitende Position zu haben.
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B (interessiert): Sagen Sie mir auch, wie sich das anfiihlt, wenn Sie annehmen, es ware Realitat! Wie geht
es Ihnen dabei? Merken Sie das an sich auch koérperlich, wie gut es Ihnen dabei geht? Woran
merken Sie es? Vielleicht kdnnen Sie es leichter einordnen, wenn Sie dieses gute Gefiihl auf einer
Skala von 1 — 10 beurteilen. 10 ist dabei die beste Beurteilung.

P (richtet sich aus seiner lehnenden Haltung auf): Das flhlt sich toll an. Ein richtiger Motivationsschub! Ich
stelle mir vor, ich habe mein eigenes Bliro und ein nettes, kleines Mitarbeiterteam. Ich fihle mich
gleich viel dynamischer und wertvoller. Auf der Skala wirde ich das sicher mit 10 beurteilen.

B (erfreut): Wow, und ich bin sicher, das liegt innerhalb lhrer Mdglichkeiten, wenn Sie das wirklich
anstreben! Wenn Sie sich das so vorstellen — wie sehen Sie sich selbst da in Bezug auf lhre
Gesundheit und lhren kérperlichen Zustand?

P (mit sicherer Stimme): Wie gesagt — da sehe ich mich ganz dynamisch, d.h. schlanker, beweglicher als
jetzt und attraktiver. Und das gibt mir Auftrieb.

B: Das Klingt wirklich erstrebenswert, oder? Jetzt gehen wir den nachsten Bereich an: Ihre Freizeit — also
Ihr Privatleben. Bitte stellen Sie sich wieder vor, wie Sie es gern hatten .... etc.

Im Dialog zwischen Beraterin und Patient wird nun jeder Einzelbereich des Patienten auf diese
Weise emotional imaginiert, um auf diese Art ein erstrebenswertes Zielbild zu entwerfen und die
Einstellung des Patienten zu einer gesunden Lebensweise und Erndhrung zu starken. Anstatt
ein statisches Zielbild zu entwerfen, wére es u. U. sogar noch besser, sich den Weg zu einem
Zielbild vorzustellen, also den Prozess nachzuvollziehen. Denn die berufliche
Weiterentwicklung kann ja nur mit physischer und psychischer Gesundheit erreicht werden.
Alternativ zu dieser sehr positiven Imagination kénnte nach einer lllustrierung des derzeitigen
Standpunktes auch ein Aufzeigen der positiven und negativen Folgen von Einhaltung bzw.
Nicht-Einhaltung der Erndhrungsrichtlinien und Verhaltensweisen erfolgen. Das heil’t, zwei
Richtungen werden simuliert oder imaginiert, in die es gehen kann: Einhaltung — weniger
Gewicht, geslinder, beweglicher, mehr koérperliche Ressourcen, besseres Immunsystem,
ganzheitlich fitter, mehr Erfolg beruflich und privat. Nicht-Einhaltung provoziert gesundheitlichen
Abstieg sowie berufliche und private Stagnation. Wie auch bei der anderen Imagination sollten
die obigen Begriffe jedoch sehr genau aufgeschlisselt und spezifiziert werden — nur ,gesinder®
und ,mehr Erfolg beruflich und privat ist viel zu wenig genau und wenig attraktiv. Auf diese
Weise wird die Relevanz einer Anderung in der Lebensart aufgezeigt und Emotionen werden
damit verknupft.

Eine weitere Ressource stellen Freunde oder Verwandte des Patienten dar — die Beraterin fragt
den Patienten, was diese empfehlen wirden (,Was wirde Ihnen Ihr bester Freund (Ihr Bruder oder
Ilhre Schwester) raten?). Wie kdénnte der Dialog weitergehen? Ist die handlungsleitende
Motivation grof genug fir eine konsequente Erndhrungs- und Lebensumstellung?

B (anerkennend): Ich gratuliere Ihnen! Sie haben sich selbst jetzt ein tolles Zielbild erstellt. Nun missen
wir nur noch eruieren, wie Sie dorthin kommen. Sie haben selbst gesagt, dass Sie in der
Vorstellung von sich selbst dann jeweils das Bild eines dynamischen, schlanken und attraktiven
Mannes vor sich haben.

P (motiviert, aber zweifelnd): Ja, der Weg dorthin ist aber schon weit und hart. Ich wei genau, wenn
zwischendurch ein Rickschlag kommt, falle ich wieder zurtick in meine alten Gewohnheiten.

B (lachelt, dann konstruktiv): Das mag auf den ersten Blick so aussehen (Briickensatz, ,aber”
vermeiden!). Sie unterteilen sich den Weg am besten in kleine Schritte, damit es leichter wird.
Dann gibt es fur Sie auch immer kleine Zwischenerfolge. Wir kdénnen diese kleinen
Zwischenschritte gemeinsam erarbeiten und notieren, damit Sie Anhaltspunkte haben. Ich denke,
dass lhnen das bei der konsequenten Einhaltung der Erndhrungsrichtlinien und der anderen
Mafinahmen behilflich sein wird. Sie wissen ja: je mehr Sie sich bewegen, desto beweglicher
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werden Sie auch, desto mehr dirfen Sie auch essen und die Bewegung und der Sport machen
Ihnen dann auch mehr Spal}, vor allem in Gemeinschaft. Die Werte auf den Befunden werden dann
ganz automatisch besser. Aber das splren Sie dann kérperlich und seelisch auch so, ohne dass
irgendwelche Tests gemacht werden. (Die Beraterin nutzt partielle Rekurrenz, um das
Konzept Bewegung beim Patienten zu verankern: bewegen, beweglich, Bewegung)

P (langsam sicherer werdend): Ja, so kénnte es vielleicht besser gehen. Aber ich weil nicht, wie ich da
beginnen soll, das ist es ja. Wenn dann schon erste Erfolge da sind, ist es leichter weiter zu
machen.

B (normalisierend): Das ist wirklich nicht leicht, ich kann das nachvollziehen. Wissen Sie, ich war einmal in
einer ahnlichen Situation. Mir hat es dann sehr geholfen, dass ich mich einer guten Freundin
anvertraut habe. Gibt es jemanden in lhrem Umfeld, dem Sie so vertrauen, dass Sie ihn oder sie
wirklich einbinden kénnen und wo Sie absolute Unterstiitzung bekommen?

P (wieder zweifelnd, zieht die Luft seitlich durch den Mundwinkel ein): Hm, ja schon — naja, nein, aber das
hat ja doch keinen Sinn — wir kdnnen nichts miteinander unternehmen, der Max ist viel zu aktiv, da
keuche ich nur hinterher, geniere mich und habe das Gefiihl, ihn zu behindern. Das driickt mich
dann wieder nieder — und was hilft mir dann? Essen...

B (wieder normalisierend): Vielleicht miissen Sie diesen anfanglichen Nachteil, dass Sie sich ein wenig

genieren, einfach in Kauf nehmen dafiir, dass es bald besser und leichter geht.
Und aulRerdem: es gibt keinen Grund sich zu genieren, wenn man eine gesiindere Lebensweise
anstrebt. Ganz im Gegenteil! Der Max wird lhnen dabei zusehen, wie es von Tag zu Tag besser
wird und Sie bewundern! Und die Entscheidung, Ihnen zu helfen, Uberlassen Sie am besten ihm
selbst. Sie tragen keine Verantwortung flr sein Vergnligen.

Die empfohlenen Zwischenschritte beschreiben nicht die zu erreichende Gewichtsabnahme,

sondern beziehen sich auf kleine zu setzende MaRnahmen, die zum gewlinschten Erfolg

fihren. Zu Beginn kann bspw. die Aufgabe stehen, des Abends ab einer bestimmten Uhrzeit
nichts mehr zu essen oder taglich eine halbe Stunde fiir Bewegung (Spaziergang, Schwimmen

0.4.) einzuplanen. Als Ersatzbefriedigung flir das bisherige ,Belohnungsverhalten des

Patienten (ndmlich Sifles zu verschlingen) ware es moglich, durch eingehaltene

Zwischenschritte erzielte Erfolge als Belohnung deutlich zu machen.

Es wird hier nicht als notwendig erachtet, diesen Beispieldialog zu Ende zu fihren.

Gegen Ende der Beratung werden die einzelnen Zwischenschritte schriftlich festgelegt mit der

Mdoglichkeit fir den Patienten, spater etwas dazu zu notieren: ist der Zwischenschritt gelungen,

was war leicht oder schwer, sind korperliche oder anderweitige Erfolge splrbar? In den letzten

Minuten der Beratung werden die wichtigsten Punkte nochmals wiederholt, um sie — vor allem

emotionell — fest beim Patienten zu verankern.

Da dieser medizinische Fachbereich und Diatberatung selbstredend nicht Spezialgebiete der

Verfasserin sind, wird an dieser Stelle gebeten, fehlendes, ungenaues oder nicht ganz richtiges

Fachwissen in diesem Dialog zu entschuldigen. Trotzdem wurde dieses (nur erdachte) Beispiel

als metaphorisch passend und vergleichbar zu einer landwirtschaftlichen Beratung mit dem

Hintergrund der Okobilanzierung angesehen und daher hier verwendet.

07.02 Anwendbarkeit in der agrarischen Beratung

Umgelegt auf ein Beratungsgesprach mit dem Thema Okobilanzierung und Okologisierung
eines landwirtschaftlichen Betriebes bedeutet dies:

Zu Gesprachsbeginn kann die gemeinsame Erarbeitung eines imaginierten Bildes vom
Idealbetrieb an der Tagesordnung stehen. Was ist fir den/die Betreffende/-n erstrebenswert
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und welche Emotionen sind damit verbunden? Allerdings ist dabei zu beachten, dass dieses
emotionale Bild nicht vom jeweils Beratenden ,gemalt* (also vorgegeben) wird, sondern diese/-r
dabei rein nur unterstitzend wirkt. Zur emotionalen Imagination muss eine explizite
Aufforderung erfolgen. Der oder die Betriebsflhrer/-in wird angeregt, sich ein ideales Bild
auszumalen, sich ev. bestimmte Szenen oder Situationen/Arbeitsprozesse bildlich vorzustellen
und damit Emotionen zu verknipfen. Je nachdem, welche Problematik gerade ansteht (z. B.
Dingung o.a.), kann die Art des Bildes dabei vorgeschlagen werden. Dabei kann bspw. auch
auf eine eventuell anstehende Hoflibergabe und die weitere Zukunft des Betriebes Bezug
genommen werden.

Voraussichtlich wirkt eine solche emotionale Imagination oder mentale Simulation am besten,
wenn auf ein oder zwei ganz spezielle Aspekte in der Bewirtschaftung Bezug genommen wird
und dazu aufgefordert wird, sich diese im gewlinschten Zustand (oder den erstrebten Prozess)
vorzustellen und im Vergleich dazu auch den IST-Zustand zu imaginieren.

Nach dieser ,Zeichnung® eines wiinschenswerten Betriebes, der nicht nur 6konomisch sondern
auch oOkologisch langfristig funktioniert, kann — rein informativ und jede negative Wertung
vermeidend! — auf die individuellen Ergebnisse aus der Okobilanzierung eingegangen werden.
Ableitend aus den Ergebnissen kann auch die Wirkung einer gleichbleibenden
Hofbewirtschaftung dargestellt werden.

In Form von symbolhaften Bildern kann das obige Beispiel aus dem Gesundheitsbereich fiir
Vergleiche mit einem landwirtschaftlichen Betrieb herhalten.

Im Weiteren wird der Weg zu einer &kologischeren Bewirtschaftung gemeinsam erarbeitet.
Hierbei kann es von Bedeutung sein, immer wieder auf das zu Beginn hergestellte mentale Bild
zu verweisen, um die entsprechenden Emotionen wieder zu aktivieren und dadurch die
Einstellung zu den notwendigen Anderungen zu stirken. Da aus den notwendigen Anderungen
voraussichtlich kurzfristige (finanzielle oder andere) Nachteile entstehen, ware es zur weiteren
Starkung der Einstellung fiir eine Okologisierung im Sinne der Okobilanzierung giinstig, wenn
die Beratung diese Nachteile durch andere Argumente wettmachen und sozusagen eine
Méglichkeit der ,Ersatzbefriedigung” aufzeigen kénnte. Wie im entsprechenden Abschnitt oben
und auch im Dialog beschrieben, sind manche Nachteile so mit einem bestimmten Vorteil
verquickt, dass sie eben mitakzeptiert werden miissen, um in den Genuss des erwahnten
Vorteils zu kommen. Auch hier kann die Beraterschaft lenkend eingreifen.

Unabhangig davon, wie schlussendlich das Ergebnis der Beratung aussieht, muss die jeweilige
Beratungskraft fahig sein, sich bewusst aus der Entscheidung des Landwirtes/der Landwirtin
herauszuhalten und diese zu akzeptieren.

08. Schlussbemerkungen

Wesentliche Aspekte aus den unterschiedlichen Wissensgebieten der vorangegangenen
Kapitel sollen hier nochmals Erwéhnung finden.

08.01 Ambivalenz, Emotionen und Entscheidung

Eine strikte Trennung zwischen rational und emotional begrindetem Verhalten ist nicht
zielfiihrend und von entsprechenden Wissenschaftlern auch nicht intendiert. Folgende Punkte
sind in einer Entscheidungssituation (speziell bei einer Entscheidung unter Ambivalenz) von
tragender Bedeutung:
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- Einstellungen haben die Funktion, uns eine stabile, strukturierte Sicht auf die Welt
zu ermdglichen.

- Ambivalente Einstellungen bzw. die Ambivalenz selbst werden als aversiv erlebt
und fordern emotionale Belastung und daher auch emotions- und
problemzentrierte Bewaltigungsversuche. Es wird versucht, polarisierte und
handlungsleitende Emotionen zu entwickeln.

- Emotionale = Amplifikation  durch  Entwicklung von  Emotionen: neue
Wahrnehmungen und Attributionen, Haltung, Verhalten, Wahrnehmung eigener
korperlicher Reaktionen, Suche nach sozialer Verstarkung, Informations-
beschaffung, emotionale Imagination, mentale Simulation

- Daraus folgend: Erstellen einer Dominanzstruktur

- Emotionale Intelligenz ermdglicht leichtere Entscheidungen.

- Nutzen und Wahrscheinlichkeit verschiedener Handlungsfolgen werden
eingeschatzt.

Ob es zur Amplifikation oder zu einer Vermeidung des Problems kommt, hangt wesentlich von
der Bedeutsamkeit des Entscheidungsproblems fiir die betroffene Person ab. Je wichtiger,
desto eher werden amplifizierende Strategien zum Einsatz kommen.

Empirische Studien belegen:

- Die Verknupfung von Emotionen mit Handlungsausfihrung oder -konsequenzen
schafft Handlungsbereitschaft (z. B. durch Imagination).

- Ambivalenz blockiert Handlungsbereitschaft.

- Bei Ambivalenz entsteht emotionale Belastung - entweder es kommt zur
emotionalen Amplifikation oder zur Vermeidung/Verschleppung des Problems.

- Personlichkeitsbedingte Zdgerlichkeit fihrt ev. zur umgekehrten Wirkrichtung: die
Amplifikation und elaborierte Beschéftigung mit dem Problem fihrt zu Ambivalenz
und zur Vermeidung oder Verschleppung.

- Strukturbedurftige reagieren auf Ambivalenz mit hoher emotionaler Belastung und
versuchen, den Konflikt zu vermeiden (durch die Struktur nicht in Frage stellende
Mechanismen).

- Kenntnis der eigenen Gefuhle (emotionale Intelligenz) kann Ambivalenz verhindern
oder zumindest hemmen und wirkt in Richtung einer verstarkten
Handlungsbereitschaft. Bei stark emotionalen Bewertungen erfolgt eine
Routineentscheidung. Ansonsten kommt es zunéchst zu einer Meta-Entscheidung
Uber die richtige Entscheidungsstrategie und zu einer Abwagung von Aufwand und
Nutzen.

Gemal Hanzes Modell ist es der automatische Anteil einer Einstellung, der fir Amplifizieren,
Handeln oder Vermeidung ausschlaggebend ist.

Im Endstadium einer Entscheidungssituation ist es — nach Einbezug aller Informationen,
Konsequenzen, Ratschlage usw. — wichtig, den Blickwinkel auch wieder einengen zu kénnen,
um handlungsleitende Gefiihle aufzubauen. Es obliegt dem Gefiihl des Beraters/der Beraterin,
zu entscheiden, wann noch mehr an Information und Beratung eher zu viel ist und es an der
Zeit ist, sich auf das Wesentlichste zu beschranken.

08.02 Wissensvermittlung

Wissensvermittlung hat mdéglichst adressatenspezifisch zu erfolgen. Dies beinhaltet mehrere
Aspekte:
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1. Im Rahmen des Wissenstransfers ist grundséatzlich auf die unterschiedlichen
soziokulturellen und kognitiven Hintergrinde der am Gesprach Beteiligten zu
achten. Was wird erwartet, und was oder wieviel von den zu vermittelnden Tipps
ist fur das Gegenuber kulturell, emotionell, finanziell usw. im Bereich des
Méglichen? Welchem Druck der Familie oder der Gemeinschaft ist der/die zu
Beratende ausgesetzt? Wer entscheidet wirklich?

2. Erfolgreiche Wissensvermittlung muss imstande sein, an das beim Empfanger
bereits vorhandene Wissen anzuschlieen. Ein entsprechendes sensibles
Vorgesprach, das eine Rekonstruktion des Vorwissens und des Problems durch
den Berater einschliel3t, ist daher vonnéten.

3. Nach Mdglichkeit ist sprachlich — d.h. in der Ausdrucksweise und im Umfang der
Wissensvermittlung — auf das Gegeniber einzugehen, um ein allzu groRes
~Gefalle” zwischen den Gesprachspartnern zu vermeiden.

4. Klare inhaltliche Strukturierung (zentrale Konzepte) und vereinfachte Fachsprache
sind dabei von Vorteil.
5. Besonders wichtig: Vertrauensaufbau und —pflege!

08.03 Aus der Trickkiste der Sprachwissenschaft

- Eine gewisse Sprachkultiviertheit und Verstandigungskompetenz darf von
Wissenschaftlern und Beratungsverantwortlichen erwartet werden.

- Sprechen ist zugleich immer auch Handeln, weil damit stets ein kommunikativer
Zweck verfolgt wird.

- Gespréachsaufbau und Wissensvermittlung fallen leichter, wenn bestimmte Regeln
im Gesprach berlicksichtigt werden. Gerade in einem seridsen Beratungsgesprach
haben z. B. Ironie und Sarkasmus wenig verloren, da sie leicht zu
Missverstandnissen flihren kdnnen. Die Konversationsmaximen von H. P. Grice
bieten eine klare Grundlage fir Wissenstransfer, Erklarungen, Beratung und
kooperativen Gesprachsaufbau, auch in der Argumentation.

- Briickensatze fir schwierige Situationen (bedingt zustimmen, Verstandnis
signalisieren, Anerkennung, normalisieren, riickfragen — siehe Praxisbeispiel)

- Beratung hat auch sehr viel mit Zuhéren zu tun. Um dem/der Dialogpartner/-in
aktive Zuwendung zu beweisen, kann ein angemessenes Feed-back durch
Interjektionen erfolgen. In den meisten Fallen geschieht dies ohnehin automatisch
und vor allem nicht nur verbal sondern auch nonverbal durch unbewusste
Kérpersprache, Mimik, Blickkontakt und bewusste Gestik.

08.04 Padagogisches Wissen flr die Beratungspraxis

- Grundliche Vorbereitung sowohl fachlich (Themenauswahl, Intentionalitdt und
didaktische Reduktion!) als auch bzgl. des Beratungsablaufes und der
begleitenden Umsténde (wer, wo, wann, was, wie lange...)

- Kommunikation erfolgt nicht nur verbal — auch der Wissenstransfer sollte daher
mdglichst alle Modalitaten der Klientel ansprechen: visuell, auditiv, kinasthetisch...

- Aufmerksamkeit erzeugen — Interesse wecken — Theorie und Inhalte vermitteln
bzw. Motivation wecken, etwas zu tun — Aha-Erlebnis erzeugen!
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- Erste und letzte Information werden am besten behalten - hdchste
Aufmerksamkeit zu Beginn und am Ende! D.h.: zu Beginn sagen, was man zu
sagen beabsichtigt und am Ende wiederholen, was man gesagt hat.

- Adressatenspezifische Anpassung (fachlich, verbal, nonverbal)

- Konstruktive und wertschatzende Kommunikation

08.05 Entscheidungsunterstitzung

- Emotional griffige und Uberzeugende Argumente ziehen besser als Zahlen und
Formeln. Wissensaufnahme (das Lernen) funktioniert besser, wenn eine
emotionale Verbindung hergestellt wird — positive Erlebnisse, Selbertun, SpalR...
Emotionen dirfen auch thematisiert werden.

- Eine Zielanalyse hilft eher dann, wenn die Entscheidung eigentlich bereits gefallen
ist — sie erhoht die Zufriedenheit mit der eigenen Entscheidung und polarisiert die
eigenen Bewertungen noch mehr — ansonsten ist sie eher verwirrend. Bei
Ambivalenz ist eine Zielanalyse nicht hilfreich, es kommt zu keiner emotionalen
Amplifikation.

- Effektive Entscheidungsunterstitzung unterstitzt den Entscheider bzgl. seines
anfanglichen Dominanzkandidaten und bietet Hilfe bei der Einengung der
Perspektive und Beschrankung auf zentrale Punkte.

- Unterstlitzend sind alle Strategien, die handlungsleitende Geflihle erzeugen
kénnen (mentale Simulation, emotionale Imagination etc.).

Effektive Entscheidungsunterstiitzung besteht also nicht nur unter der Anleitung zur
Beschaftigung mit Zielen, Folgen und Wahrscheinlichkeiten. Dies kann zu einem bestimmten
Zeitpunkt im Entscheidungsprozess auch kontraproduktiv sein!

Auch noch so effektive Vorbereitung und prazise Planung sind keine Garantie fir eine rund
laufende, gelingende Beratung im Sinne der Okobilanzierung. Unterschiedliche Einfliisse sind
oft nur begrenzt vorhersehbar und nicht immer vermeidbar oder lenkbar. Daher ist wohl die
wichtigste ,soft skill in jeder Beratung die Flexibilitdt der Beratungskrafte, nicht starr auf dem
geplanten Ablauf zu beharren, sondern sich wahrend der Beratung den besonderen
Gegebenheiten und vor allem den zu Beratenden anzupassen.

09. Anmerkung

Beim Lesen dieses Papers mag aufgefallen sein, dass die Art der Personenbezeichnungen
unterschiedlich ausféllt — vom generischen Maskulinum tber die neutrale Umformulierung bis
zur Nennung beider Geschlechter. Auf Einheitlichkeit wurde zugunsten einer entspannten
Haltung gegeniber der Gender-Thematik und der leichteren Lesbarkeit bewusst verzichtet und
stattdessen eine Formulierung gewahlt, die im jeweiligen Kontext subjektiv angemessen
erschien.

10. Dank

Ein herzliches Dankeschdon gebihrt Mag. Thomas Guggenberger MSc fiir die foérderlichen
Gesprache und Anregungen beziiglich des Praxisbeispiels.
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