BILDUNG FUR NACHHALTIGE ENTWICKLUNG

METHODEN-HANDBUCH

Transformative Bildung
mit dem Handabdruck

20 Praxismethoden flir unterschiedliche Zielgruppen
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GERMANWATCH Methoden-Handbuch zum Handabdruck

Zusammenfassung

Dieses Methoden-Handbuch ist Teil der Bildungsarbeit von Germanwatch im Kontext einer
Bildung fiir nachhaltige Entwicklung. Das Handbuch bietet Methoden, die sich speziell fur
die Arbeit mit dem Handabdruck-Konzept eignen. Es ist in vielféltigen Kontexten und fir
unterschiedliche Zielgruppen einsetzbar. Je nachdem, wo die Zielgruppen gerade in ihrer
Auseinandersetzung mit dem Handabdruck stehen, setzen die Methoden unterschiedli-
ches Vorwissen voraus, bedienen unterschiedliche Bedarfe und verfolgen unterschiedliche
Lernziele. Dabei haben wir die Methoden in vier Lernphasen unterteilt:

B Phase 1: Handabdruck-Perspektive kennenlernen

B Phase 2: Ansatzpunkte fiir den eigenen Handabdruck finden
B Phase 3: Eigene Handabdruck-Projekte strategisch planen
B Phase 4: Eigene Handabdruck-Projekte umsetzen.
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Im Fahrstuhl Phase
uberzeugen #18

Mit dem ,,Elevator pitch® flir Gesprache mit
Entscheidungstrager:innen trainieren

45 - 60 min mind. 2 Personen Menschen, die ein Gesprach mit
Entscheidungstrager:innen fiihren wollen

—— Moglichkeiten zum Weiterarbeiten —

H B Den ,Elevator Pitch® in der realen Politik

Ku rzbeschrelbung anwenden: Bildung fir nachhaltige Entwicklung
Entscheidungstrager:iinnen haben oft wenig darf nicht beim Rollenspiel aufhoren.
Zeit und Energie flr zusétzliche Gespréche. Der Stattdessen ist diese Methode ein Training
,Elevator Pitch” trainiert, das eigene Anliegen mog- flr den notwendigen Gang in den realen poli-
lichst kurz und prégnant zu kommunizieren. Dazu tischen Raum. Hier ist es das Gesprach mit
werden die Themenvorlieben, Ziele und Werte Entscheidungstrager:innen, das im Anschluss an
des:der Entscheidungstrager:in analysiert, die eige- die Methode stattfinden sollte. Zur Vorbereitung
nen Forderungen zugespitzt und auf das wichtigste wird analysiert, wer flr das Anliegen relevante
heruntergebrochen. Entscheidungen treffen kann und wie man sie

. oder ihn am besten anspricht und Uberzeugt.
Lernziele Adressat:innen kénnen lokale Abgeordnete

aus Bundes- und Landtag, Menschen aus
der Kommunalpolitik, Vertreter:innen lokaler
Unternehmen oder die Schulleitung sein.

TN lernen, ihre Meinung zu kommunizieren

und Zuhorende zu iberzeugen. Die Methode
schult, komplexe Forderungen zuzuspitzen und
Entscheidungstrager:innen auf Augenhdhe zu be-
gegnen.

Material

[w]Zt% Argumente-Siegertreppchen im

T A3-Format ausgedruckt (siehe
'E : digitales Material zur Methode #18, A B LA U I:

www.germanwatch.org/88147)

Vorbereitung

Die TN sollten bereits Vorwissen zu einem bestimmten

—— Ungewollte Nebeneffekte ————— o 4 ,
Thema, vorzugsweise einem eigenen Anliegen, er-

W Das Herunterbrechen von Informationen worben und eine eigene Position/Meinung/Forderung
sollte nicht dazu fiihren, dass TN nur wenige entwickelt haben. Sie sollten wissen, mit welchen
Informationen zu ihrem Anliegen kennen. Fir Entscheidungstrigerinnen sie dariiber sprechen wollen.
den Fallvon Riickfragen, Diskussionen und das Im besten Fall haben sich Teamende oder TN schon
Finden von Verblindeten missen die TN ausrei- um einen Gesprachstermin gekiimmert, sodass der
chend Hintergrundwissen haben, die relevanten Gesprachsrahmen beriicksichtigt werden kann.

Akteur:innen und ihre Werte kennen und die unter-
schiedlichen Argumente und Perspektiven auf den
Konflikt, die Debatte oder die Forderung kennen.

Das ,Argumente-Siegertreppchen” muss fir alle TN ein-
zeln ausgedruckt werden.

42



Durchfiihrung (35 - 50 min)

1

© 5 - 10 min 28

Die TN tragen auf maximal einem halben
DIN A4-Blatt Informationen zusammen,
die fir ihr Anliegen relevant sind (u.a.
Hintergrinde und Handlungsoptionen).

@ s - 10min 3

Die TN recherchieren, welche

Werte und Positionen der:die
Entscheidungstrager:in vertritt, und
erganzen auf dem Blatt Ideen, wie er:sie
Uberzeugt werden konnte.

p
—) 5 Die Paare geben sich gegensei-

@ - 10min 28

Das Methodenblatt zum ,Argumente-
Siegertreppchen® wird ausgeteilt. Die
TN werden aufgefordert, die Ihnen
bekannten Informationen zu struk-
turieren. Sie beschranken sich fur die
Vorbereitung des ,Elevator Pitches” auf
eine Forderung, die oben auf das Blatt
geschrieben wird. Die TN setzen die 3
besten Argumente fiir die Forderung

in das ,Argumente-Siegertreppchen®.
Wichtig ist, dass Argumente aus ver-
schiedenen Perspektiven bedacht
werden (Wissenschaft, Bildung, Politik,
Religion, ...). Unten auf dem Blatt sam-
meln sie Gemeinsamkeiten mit dem:der
Gesprachspartner:in, die helfen kénnen,
eine personliche Beziehung herzustellen
(,Bonding®).

@ 5 min 2

Die TN finden sich in Paaren zusammen.
Die eine Person halt einen Kurzvortrag
von hochstens 60 Sekunden und be-
ginnt mit dem ,Bonding"“. Dazu verweist
er:sie auf gemeinsame Interessen oder
Erlebnisse, um die Aufmerksamkeit

des Gegeniibers zu erlangen. Dann
stellt der:die TN die 3 Argumente aus
der Pyramide dar und schliefst den
,Elevator Pitch® mit einer Forderung.
Die andere Person spielt eine:n
Entscheidungstrager:in, hort aufmerk-
sam zu und stoppt die Zeit. Danach wer-
den die Rollen getauscht.

CEID) -

tig Feedback: Welche Inhalte ka-

men kurz und pragnant an? Ist der
Handlungsappell deutlich gewor-

den? Wie hat die Kérpersprache

den Vortrag beeinflusst? Der:die
Entscheidungstrager:in berichtet, ob und
warum er:sie Uberzeugt wurde.

6 Wer nach dem Feedback den ,Elevator
Pitch“ nochmal Uben mochte, darf
das jetzt vor dem Plenum tun. Die:Der
Teamende stoppt die Zeit.

Auswertung und Reflexion (10 min)

Die Personen, die ihren ,Elevator Pitch® im Plenum ge-
halten haben, bekommen Feedback von der Gruppe.
Anschliefend diskutiert das Plenum, inwiefern es
schwergefallen ist, das Anliegen in 60 Sekunden

auf den Punkt zu bringen. Steht ein Gesprach mit
einer:m Entscheidungstrager:in an, werden besondere
Herausforderungen zusammengetragen und wie das
Feedback dort am besten umgesetzt werden kann.

VARIANTEN

B Arbeiten alle aus der Gruppe an einem Thema,
ist es hilfreich, ,neutrale, unwissende“ Personen
einzuladen und deren wichtige Meinung danach
anzuhoren.

B Fireine Uberzeugende Kommunikation ist es wichtig
zu verstehen, wie eine Person am besten ansprechbar
ist. Dazu ist es hilfreich, vor dem ,Elevator Pitch® politi-
sche Werte, Einstellungen und Interessen der Person
zu kennen und den Pitch daran anzupassen.

Mehr Infos und Methoden dazu gibt es hier:

https://klimakommunikation.
klimafakten.de/download-handbuch

https://www.regenwald-schuetzen.org/
e+ unsere-projekte/oeffentlichkeitsarbeit/
nachhaltigkeits-kommunikation/




