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			Vorwort: Weiße Rhetorik versus dunkle Rhetorik

			Ein guter Mensch, in seinem dunklen Drange,

			ist sich des rechten Weges wohl bewusst.

			aus Goethes »Faust«

			Es gibt zwei Wege, Menschen zu beeinflussen. Der offene und ehrliche Weg, bei dem wir den anderen verstehen wollen, rationale Argumente formulieren und in einem fairen Diskurs gemeinsam nach der besten Lösung suchen. Diesen Weg nenne ich weiße Rhetorik. Jedoch hat die Rhetorik auch ihre dunkle Seite: Wenn wir unsere Interessen um jeden Preis durchsetzen wollen und deswegen zu Scheinargumenten, Sprachtricks und psychologischen Kniffen greifen, dann gehen wir – manchmal bewusst, häufig auch unbewusst – den Weg der Manipulation, welchen ich dunkle Rhetorik nenne.

			Doch warum nutzen Menschen fast täglich fiese manipulative Techniken, statt rational zu überzeugen? Der wichtigste Grund ist, dass die dunkle Rhetorik schneller zum Ziel führt: es dauert nur wenige Minuten, die eigene Machtposition auszuspielen, jemanden unter Druck zu setzen, ihn mit einer Halbwahrheit abzuspeisen oder mit Komplimenten einzulullen. Im Vergleich dazu ist es viel aufwendiger, empathisch zuzuhören, sich kluge Fragen zu überlegen und anschließend rational zu argumentieren. Es kann Stunden, Tage, Monate, ja manchmal sogar Jahre dauern, bis jemand sich endlich überzeugen lässt.

			Der Weg der weißen Rhetorik ist zwar edler, aber auch steiniger. Das sagt uns auch die moderne Kognitionspsychologie. So unterscheidet der Wirtschaftsnobelpreisträger Daniel Kahnemann in diesem Kontext zwischen zwei Denksystemen1: Das langsame Denken, zu dem sich die weiße Rhetorik zuordnen lässt, erfordert eine hohe kognitive Anstrengung und Konzentration. Hingegen arbeitet das schnelle Denken, in welchem die dunkle Rhetorik ihr Unwesen treibt, automatisch, schnell und weitgehend mühelos. Weil unser Gehirn sich die meiste Zeit im Energiesparmodus befindet und wir im Alltag überwiegend schnell und unüberlegt entscheiden, ist die dunkle Rhetorik samt ihren Tricks eine ständige Gefahr für jeden, der unkonzentriert und unbedacht seine Gespräche führt. Wer sich für die dunkle Rhetorik interessiert, die das intuitive und fehleranfällige schnelle Denken anzapft, dem sei mein gleichnamiges Buch zu diesem Thema empfohlen.

			Doch weiß ich, dass die meisten Menschen einen starken Wunsch verspüren, ehrlich zu kommunizieren, besser zu argumentieren, und eine starke Abneigung gegen die dunklen Tricks haben. Und genau deswegen lautet das Motto dieses Buches: Überzeugen statt manipulieren!

			Aus unzähligen Kommunikationstrainings weiß ich auch, dass sich viele nach alltagstauglichen Werkzeugen sehnen, die es ihnen erlauben, besser zu argumentieren, besser zuzuhören und bessere Fragen zu stellen. Es geht in diesem Buch also nicht um eine wohlklingende oder manipulative Rhetorik, sondern um eine faire und argumentative Rhetorik. Eine Rhetorik, die dir helfen wird – weit jenseits von abgedroschenen Tipps zu Körpersprache, Stimme, Charisma und gelungener Selbstdarstellung –, Menschen nachhaltig von deinen Ideen zu überzeugen.

		

	
		
			Einleitung: Warum ist es so schwer, Menschen zu überzeugen?

			Es gibt drei Arten von Menschen: diejenigen, die sehen;

			diejenigen, die sehen, was ihnen gezeigt wird;

			und diejenigen, die nicht sehen.

			Leonardo da Vinci

			Überzeugen ist kein Zufall, sondern eine erlernbare Kunst. Das dachte sich auch Euathlos und ging zu einem der besten Rhetoriklehrer Griechenlands, dem berühmten Protagoras, um sich ausbilden zu lassen. Sie vereinbarten, dass Euathlos seinem Lehrer das Honorar erst dann zahlen müsste, wenn er einen Gerichtsprozess gewänne. 

			Nach der Ausbildung entschied der clevere Schüler, gar keine Prozesse zu führen, gewann daher keinen einzigen und zahlte seinem Lehrer keinen Cent.

			Der große Protagoras war darüber stark erbost, klagte seinen Schüler an und argumentierte vor Gericht: »Er muss auf jeden Fall das Honorar bezahlen! Entweder aufgrund unserer Vereinbarung, weil er diesen Prozess gewinnt; oder weil ihn das Gericht dazu verurteilt.«

			Der clevere Schüler entgegnete: »Ich muss auf gar keinen Fall bezahlen! Denn entweder verliere ich diesen Prozess – und dann war meine Ausbildung bei ihm schlecht und es gilt unsere Vereinbarung; oder weil das Gericht zu meinen Gunsten entscheidet.«

			Welcher der beiden Männer hat nun recht? Dieses schöne Paradoxon aus der Antike zeigt, wie schwierig der Überzeugungsprozess manchmal sein kann – vor allem dann, wenn sich beide Gesprächspartner zu hundert Prozent im Recht sehen.

			Die Wahrheit ist: Jeder von uns möchte überzeugen, doch bei Weitem nicht jeder möchte überzeugt werden. Es ist beim Überzeugen hilfreich, alle Menschen in drei unterschiedliche Gruppen einzuordnen:

			Zur ersten Gruppe gehören Menschen, die in jedem Gespräch einen Wettbewerb sehen, bei dem es darum geht, sich gegen den anderen durchzusetzen. Ihnen können wir die besten Argumente der Welt vortragen, doch wollen oder können sie unsere Gedanken nicht (ein-)sehen. Es wäre vergebliche Liebesmüh, zu versuchen, diese Art von Menschen von etwas rational zu überzeugen. Bei dieser Gruppe ist nur die dunkle Rhetorik mit ihren unsichtbaren Tricks erfolgversprechend.

			Die zweite Gruppe von Menschen sind diejenigen, die wir gar nicht erst zu überzeugen brauchen, weil sie unsere Grundwerte und Überzeugungen bereits teilen.

			Doch die mit Abstand größte (dritte) Gruppe bilden diejenigen Menschen, die unsere Weltsicht zwar nicht teilen, jedoch guten Argumenten durchaus zugänglich sind. Bei ihnen lohnt sich die Überzeugungsarbeit mithilfe der Werkzeuge der weißen Rhetorik. Doch wie können wir diese Menschen am besten überzeugen?

			Ein überzeugender Kommunikator vereinigt in sich drei Kernkompetenzen, welche die drei Säulen der weißen Rhetorik bilden und leider weder in der Schule noch in der Ausbildung beziehungsweise im Studium systematisch gelehrt werden:

			
					die Argumentationskompetenz, also die Fähigkeit, die eigenen Gedanken rational und logisch aufzubauen und plausible Argumente vorzutragen;

					die Zuhörkompetenz, also die Fähigkeit, sowohl die Gedanken- als auch die Gefühlswelt des Gegenübers im Gespräch genau zu erfassen; und schließlich

					die Fragekompetenz, also die Fähigkeit, in der richtigen Situation die richtige Frage zu stellen, um dem gesetzten Gesprächsziel näher zu kommen. 

			

			Ohne diese drei grundlegenden kommunikativen Kompetenzen hängt es von der Tagesform und vom Zufall ab, ob du den anderen überzeugen wirst. Ziel dieses Buches ist es, dir diese drei Kompetenzen systematisch und praxisorientiert zu vermitteln, damit du sowohl im Berufs- als auch im Privatleben deine Überzeugungskraft steigern kannst. In diesem Buch warten innovative Argumentationsmodelle, neuartige Zuhörkonzepte und die klügsten Fragetechniken auf dich.

			Wir starten gleich mit den Top-10-Skills der weißen Rhetorik für den Alltag. Hier erfährst du unter anderem, warum gute Argumente SEXIER sind, warum du sie dem Persönlichkeitstyp deines Gesprächspartners anpassen solltest, was die zehn Stufen des Zuhörens ausmacht und wie du mit klugen Fragen führen, informieren und sensibilisieren kannst. Anschließend vertiefen wir die Inhalte der drei Säulen der weißen Rhetorik, welche dich befähigen werden, ganz frei von Manipulation andere Menschen mit der Kraft deiner Worte nachhaltig zu beeinflussen.

			Du musst dieses Buch nicht unbedingt chronologisch lesen. Spring gerne, wenn du möchtest, zu jener Sektion, die dich am meisten interessiert. Doch nun genug der einleitenden Worte. Los geht’s!
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			Es ist schwieriger, eine vorgefasste Meinung zu zertrümmern als ein Atom.

			Albert Einstein

			Überzeugen ist eine erlernbare Kunst. Doch weißt du aus deinen täglichen Gesprächen, dass die Überzeugungskunst alles andere als einfach ist. Menschen haben vorgefasste Meinungen, reagieren emotional auf Einwände und haben häufig weder Willen noch Zeit, sich auf unsere Argumente einzulassen.

			Die drei Säulen der weißen Rhetorik helfen dir im Alltag, deine Mitmenschen nachhaltig zu überzeugen. Besser argumentieren (Säule 1), besser zuhören (Säule 2) und besser fragen (Säule 3) – das ist die unschlagbare Troika, mit deren Hilfe du auf eine ehrliche und transparente Weise auf die Meinungen anderer einwirken kannst.

			Dieser Abschnitt zu den TOP-10-Skills gibt dir einen schnellen Einblick in die wichtigsten Instrumente der weißen Rhetorik, die wir dann bei den drei Säulen noch weiter vertiefen werden.

			Die Top-10-Skills

			1.	Argumente sind einfach SEXIER 

			2.	Empathisch argumentieren: Das 4-Farben-Modell 

			3.	Die zehn besten Begründungsstränge 

			4.	Verstehend zuhören, nicht antwortsüchtig 

			5.	Klüger fragen – mehr erfahren … 

			6.	Hart in der Sache, weich zur Person 

			7.	Klasse statt Masse – und das Beste zuerst 

			8.	Störfaktoren beim Überzeugen

			9.	Zehn Verbote beim Überzeugen 

			10.	An der Grenze zur dunklen Rhetorik 

			So viel vorab: Das wichtigste rationale Überzeugungsmittel ist seit tausenden von Jahren das Argument. Doch was macht ein gutes Argument aus? Aus welchen Elementen ist es aufgebaut? Ich möchte dir auf den nächsten Seiten ein Argumentationsmodell vorstellen, das du sicher nie vergessen wirst.

		

	
		
			1. Argumente sind einfach SEXIER

			Hat man sein w a r u m? des Lebens,

			so verträgt man sich fast mit jedem w i e? 2

			Nietzsche

			Am Ende dieses Abschnitts wirst du wissen, warum du nicht heiraten solltest! Neugierig? Dann lass dich nachher auf ein Argument ein, was SEXIER sein wird, als du es dir vorstellen kannst! Das mit Abstand wichtigste Überzeugungsmittel der weißen Rhetorik ist das Argument. Mit dem Argument geben wir dem Gesprächspartner plausible Gründe an, warum unsere Behauptung richtig und wichtig ist.

			Wenn ich Seminarteilnehmer in meinen Workshops frage, aus welchen Elementen denn ein gutes Argument besteht, so zucken für gewöhnlich erst einmal alle mit den Schultern. Danach wagen sich dann zwei bis drei Mutige aus der Deckung und sagen so etwas wie »Fakten«, »Gründe«, »Beispiele«, »Erläuterungen«, »Vergleiche«, »Sprachbilder«, »Empathie« und weitere schöne Begriffe. Doch wirklich sicher ist sich keiner der Teilnehmer, was die wahre Anatomie eines Arguments ist. Das ist umso erstaunlicher, wenn wir bedenken, dass wir das Wort ständig verwenden, aber eben nicht wissen, was es eigentlich bedeutet.

			In Seminaren mit jungen Teilnehmern verhält es sich meist anders: Auf die Frage nach der Autonomie des Arguments reißen junge Menschen schnell den Arm hoch und sagen wie aus der Pistole geschossen: »Es gibt doch dieses 3-B-Schema aus dem Deutschunterricht, oder?« – Und tatsächlich ist dies das in Deutschland am meisten verbreitete Argumentationsmodell, welches wir spätestens nach dem Schulabschluss wieder vergessen oder verdrängt haben. Was ist also das besagte 3-B-Schema? Es steht für: B1 = Behauptung; B2 = Begründung; B3 = Beispiel.

			Dieses Schema ist gar nicht so schlecht, enthält es doch wichtige Elemente eines überzeugenden Arguments. Daher: Lob allen Deutschlehrern, die das 3-B-Schema unterrichten! Es gibt ja nicht viele Dinge aus der Schule, die sinnvoll für unseren Alltag sind. »Nicht für das Leben, sondern für die Schule lernen wir« – beklagte ja auch Seneca seinerzeit. Das 3-B-Schema ist da eine schöne Ausnahme.

			Doch das 3-B-Schema hinkt. Ihm fehlen drei weitere wichtige Elemente eines richtig guten Arguments. Denn richtig gute Argumente sind SEXIER – und damit meine ich nicht nur, dass in unserer zunehmend sapiosexuellen Welt derjenige attraktiver erscheint, welcher beim Reden auch gut argumentiert.

			Es ist viel einfacher. Alle sechs Buchstaben des Wortes SEXIER stehen für sechs Bestandteile – und aus Erfahrung weiß ich, dass sich wirklich jeder Mensch diese ganz besondere Abkürzung unglaublich gut merken kann. Wofür stehen nun die Buchstaben SEXIER?3
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			Im Folgenden werde ich dir die sechs Elemente des SEXIER-Modells kurz erläutern und anhand der zugegeben provokanten These »Man sollte nicht heiraten!« veranschaulichen. An provokanten Thesen lässt sich das Argumentieren übrigens mit dem größten Spaß erlernen – und von provokanten Thesen wird es noch so einige in diesem Buch geben. Kommen wir also zur ersten Stufe des Arguments – der Behauptung.

			Statement (Behauptung)

			Wenn wir jemanden überzeugen wollen, dann brauchen wir erstmal einen Start- und Zielpunkt, also etwas, für das wir einstehen und was wir argumentativ verteidigen wollen. Dabei kann man diese erste Stufe des Arguments »Behauptung« nennen, aber auch »Standpunkt«, »Position«, »Meinung«, »Statement«, »These« oder »Ansicht« – all das sind argumentationstheoretisch gesehen Synonyme. Dabei ist eine These bzw. eine Behauptung zunächst nicht wahr oder falsch, sondern es kommt vor allem auf die Begründung (oder »Gründe« oder »Erklärung« oder »Analyse«) an.

			Worauf wir bei dieser ersten Stufe des Arguments unbedingt achten müssen, ist, dass wir jeden Begriff in unserer These ganz bewusst verwenden und jeder möglichst präzise ist. Falls Begriffe mehrdeutig sein sollten, müssen wir diese klar definieren. Beispielsweise ist bei der These »Man sollte nicht heiraten!« zu präzisieren, ob man die kirchliche oder die standesamtliche Heirat oder beide meint.

			Helfende Formulierungen, die dem anderen deutlich machen, dass wir uns auf der ersten Stufe des Arguments befinden, sind:

			
					Ich behaupte, dass …

					Ich möchte die These aufstellen, dass …

					Ich bin davon überzeugt, dass … 

			

			Legen wir also los mit der Beispielargumentation.

			
				
					Statement [Behauptung]:

					Ich behaupte, dass man weder kirchlich noch standesamtlich heiraten sollte!

				

			

			Wie du siehst, ist eine Behauptung kurz und bündig. Für die Begründung, das sehen wir gleich, gilt fast schon das Gegenteil.

			Explanation (Begründung)

			Bei der Begründung, der zweiten Stufe des Arguments, geben wir plausible Gründe an, warum unsere Behauptung richtig beziehungsweise wahrscheinlich ist. Das deutsche Wort Grund ist hier auch metaphorisch zu verstehen4: Unsere aufgestellte These braucht ein Fundament, also einen stabilen Grund – und insoweit sollte unsere Begründung nicht oberflächlich, sondern tiefergehend sein. Je tiefer die Begründung also, desto stabiler verankern wir argumentativ unsere These.

			Der häufigste Fehler, den ich im Alltag beobachte, ist, dass Menschen nur eine Mini-Begründung angeben. Manchmal nur einen halben Satz. Das reicht natürlich niemals aus, um irgendjemanden wirklich zu überzeugen. Stelle dir vor, ich würde sagen: »Wähle bei der nächsten Bundestagswahl die FDP, weil diese Partei sich in wirtschaftlichen Fragen am besten auskennt!«

			Diese mickrige Begründung wird dich niemals überzeugen. Denn zum einen müsste ich tiefergehend analysieren, warum die FDP sich im Vergleich zu anderen Parteien in wirtschaftlichen Fragen besser auskennt – und zum anderen muss ich auch zeigen, warum die wirtschaftlichen Fragen bei der Bundestagswahl die höchste Bedeutsamkeit haben. Doch selbst wenn wir für eine virtuelle Sekunde annehmen, dass die Liberalen sich wirklich am besten in Wirtschaftsfragen auskennen, kann es doch sein, dass für meinen Gesprächspartner ökologische oder außenpolitische Fragen bedeutsamer sind und er sich nicht um Wirtschaft kümmert. Eine Mini-Begründung ist daher immer zu vermeiden.

			Die mit Abstand häufigste Frage, die ich zum Thema Argumentation gestellt bekomme, ist diese: Wie lange soll denn eine gute Begründung sein? Und da antworte ich, wie ein Jurist auf fast alles antwortet: »Es kommt darauf an!«

			Je umstrittener deine These ist, desto länger muss deine Begründung ausfallen. Eine grobe Daumenregel aber ist meine 10-Sätze-Regel: Im Zweifel würde ich eine These mit circa zehn Sätzen begründen. Mit zehn Begründungssätzen stellst du zum einen klar, dass die Begründung nicht zu oberflächlich ist. Zum anderen sind zehn Sätze auch nicht zu lang, also keine ausschweifende Vorlesung, sondern eine einminütige Überzeugungsarbeit – und eine Minute hat wirklich jeder, auch am Telefon.

			Helfende Formulierungen, die dem anderen deutlich machen, dass wir uns auf der zweiten Stufe des Arguments befinden, sind:

			
					Dies ist so, weil … beziehungsweise: Warum ist das so?

					Ich möchte das auf folgende Weise begründen …

					Lass mich erläutern, wie ich darauf komme … 

			

			Und nun zurück zu unserer Beispielargumentation.

			
				
					Explanation [Begründung]:

					Warum ist das so? Wenn Menschen heiraten möchten, dann möchten sie in den allermeisten Fällen (Heiratsschwindler und radikale Steuersparer ausgenommen) das ganze Leben in Liebe miteinander teilen. Das Paar verspricht sich explizit oder implizit, sowohl bei kirchlicher als auch bei standesamtlicher Heirat, immer zusammenzubleiben. In guten und in schlechten Zeiten. Die Liebenden gehen davon aus, dass sie sich als Verheiratete immer lieben werden. Dabei möchte kein Liebender und keine Liebende Jahre und Jahrzehnte lang in einer lieblosen Beziehung miteinander verheiratet sein. Die Heiratswilligen schließen von ihrem aktuellen (Liebes-)Gefühl vor der Hochzeit auf ihre Gefühle in der Zukunft und denken und hoffen, dass ihre Gefühle füreinander so (oder so ähnlich), aber in jedem Fall liebevoll, bleiben werden.

					Dies anzunehmen ist aber unvernünftig. Allein schon deshalb, weil sich Menschen in zehn oder zwanzig Jahren massiv verändern. So ist jeder Mensch mit zwanzig Jahren anders als mit vierzig Jahren. Menschen verändern ihre Interessen, ihre Weltanschauungen, ihre Wünsche und ihre Gefühle, abhängig davon, welche Erfahrungen sie über die Jahre gemacht haben und welche Menschen sie beeinflusst haben, wobei dies zu einem erheblichen Teil vom Zufall bestimmt ist. Im Laufe seines Lebens entwickelt sich jeder Mensch, häufig für ihn selbst unbemerkt, schleichend zu einem anderen Menschen.

					Es ist aber unvernünftig, jemandem zu versprechen, dass man ihn oder sie in zehn, zwanzig oder vierzig Jahren immer noch lieben wird. Das liegt zum einen daran, dass man selbst ja gar nicht weiß, wie der Partner in Zukunft sein wird. Zum anderen weiß man auch nicht, wie man selbst in Zukunft sein wird. Die Wahrscheinlichkeit, dass das Paar dann noch zusammenpasst, wird mit jedem Jahr geringer – auch deshalb, weil die Interaktion der Partner untereinander (meist aus Desinteresse, da man weiß, was der andere sagen und machen wird) stetig abnimmt. Nicht umsonst sind die häufigsten Trennungssätze »Wir haben uns einfach auseinandergelebt« und »Es hat einfach nicht mehr gepasst zwischen uns«. 

					Erschwerend kommt hinzu, dass wir das Gefühl der Liebe nicht einfrieren und nicht kontrollieren können – was wir auch alle wissen. Wir können also nicht zum Zeitpunkt der Heirat entscheiden, dass wir jemanden für immer lieben werden. Da das Liebesgefühl also jenseits unserer Kontrolle ist und wir es nicht auf Knopfdruck erzeugen oder vergrößern können, können wir – selbst wenn unsere Persönlichkeit und unsere Werte über Jahrzehnte gleichbleiben sollten, nicht ein Gleichbleiben unseres Liebesgefühls garantieren. Mit anderen Worten: Auch wenn wir uns nicht verändern sollten, kann unser Gefühl der Liebe ungewollt schwinden, ohne dass wir etwas dagegen tun können. Da allen Menschen bekannt ist, dass sich ein substantieller Teil der Paare aus Mangel an Liebe scheiden lässt, können wir vernünftigerweise nicht davon ausgehen, dass wir zu den sich immer Liebenden gehören werden. Wir können zwar hoffen, dass wir uns lieben werden – garantieren können wir das aber nicht. Deswegen ist ein ewiges Liebesversprechen unvernünftig, und weil jede Liebesehe auf diesem ewigen Versprechen beruht, welches wir nicht mit Sicherheit halten können, sollten wir dieses ewige Liebesversprechen nicht abgeben und folglich nicht heiraten.

				

			

			eXample (Beispiel)

			Das Beispiel ist die dritte Argumentationsstufe und hilft, die meist abstrakte Begründung zu konkretisieren und an einem Einzelfall zu veranschaulichen. Dieser Einzelfall ist meist plakativ, leicht nachzuvollziehen und genau das, an was sich deine Zuhörer oder dein Gesprächspartner am besten erinnern werden. 

			Das Beispiel dient aber nicht nur der Veranschaulichung, sondern auch als Beleg für deine Begründung. Denn das Beispiel ist ein konkreter Fall, der sich in der Realität manifestiert hat und der sich im besten Fall auch beweisen lässt.

			Helfende Formulierungen, die dem anderen deutlich machen, dass wir uns auf der dritten Stufe des Arguments befinden, sind:

			
					Ich gebe dir mal ein Beispiel …

					Es gibt dafür einen schönen Fall aus der Praxis …

					Ich möchte das mit folgender Situation deutlich machen … 

			

			Zurück zu unserer Beispielargumentation.

			
				
					eXample [Beispiel]:

					Ich gebe dir mal ein persönliches Beispiel. Meine erste Freundin und ich – wir waren beide 18 Jahre alt und anfangs sehr ineinander verliebt. Wir gingen gemeinsam zur Schule und hatten gemeinsame Interessen und Freunde. Als wir dann angefangen haben, unterschiedliche Fächer zu studieren und mit unterschiedlichen Freunden die Zeit zu verbringen, haben wir immer unterschiedlichere Interessen und Werte entwickelt. Sie wurde mit der Zeit sportbegeistert – und ich komponierte Lieder. Sie schwärmte von Tennisspielern und Triathleten, ich von Rockgitarristen und Musik-Bands. Sie begann mit Marathon – ich mit Gitarrenunterricht. 

					Wir haben einander zwar bis zum Schluss gut verstanden, doch war das Miteinander nach sieben Jahren nicht mehr interessant für uns beide. Auch die Liebe schmolz über die Jahre langsam dahin. Wir haben uns mit 18 nicht vorstellen können, dass wir uns in sieben Jahren so unterschiedlich entwickeln werden und uns langsam aber sicher entlieben. Zum Glück haben wir nicht geheiratet.

				

			

			Impact (Relevanz)

			Wir müssen beim Überzeugen nicht nur zeigen, dass etwas wahr ist (dafür ist das 3-B-Schema ausreichend), sondern auch, dass unser Argument für den anderen wichtig beziehungsweise relevant ist. Wenn dein Gegenüber nicht weiß, warum das von dir Gesagte für sein Leben eine Bedeutung hat, dann kann er mit deiner tollen logischen Begründung und deinem noch so schönen Beispiel nichts anfangen. Er wird dir zuhören, dir vielleicht sogar innerlich zustimmen, sich aber am Ende deiner Überzeugungsarbeit schlicht fragen: »Na und?« beziehungsweise »Was habe ich davon?«

			Und genau diese beiden häufig unausgesprochenen Fragen musst du auf der vierten Argumentationsstufe beantworten, wenn du den anderen zum Handeln bewegen möchtest. Du musst also, wenn du ihn wirklich überzeugen willst, auch zeigen, dass deine Idee für ihn relevant und wichtig ist. 

			Insbesondere schaffen wir dies dadurch, dass wir ihm einen ganz konkreten Nutzen oder einen ganz konkreten Schaden in Aussicht stellen.

			Helfende Formulierungen, die dem anderen deutlich machen, dass wir uns auf der vierten Stufe des Arguments befinden, sind:

			•	Warum ist das Thema wichtig? 

			•	Was für einen Nutzen gäbe es konkret für dich?

			•	Was für ein Schaden könnte dir entstehen, wenn du nicht handelst?

			Wieder zurück zu unserer Beispielargumentation.

			
				
					Impact [Relevanz]:

					Warum ist das Thema nun so wichtig? Kurz: Es betrifft früher oder später jeden Menschen und ist ganz besonders für alle Menschen relevant, die diese Entscheidung noch nicht getroffen haben und damit jetzt noch eine Chance haben, den beschriebenen Problemen aus dem Weg zu gehen. Das Thema ist auch relevant für Geschiedene und Verwitwete, die sich überlegen, wieder zu heiraten – also zusammengenommen für Millionen Deutsche und Milliarden von Menschen auf unserem Planeten. 

				

			

			Explanation of Impact (Begründung der Relevanz)

			Die Relevanz für den anderen kann ich wiederum nicht einfach nur behaupten – also am Ende meiner Argumentation einfach nur sagen: »Das ist auch wichtig für dich!« Das wäre nicht überzeugend.

			Stattdessen müssen wir die Relevanz genauso wie die These mit zumindest einem Grund unterfüttern, also plausibel darstellen, warum unsere bisher nur behauptete Relevanz wirklich stimmt. Und genau das nenne ich die sogenannte Begründung der Relevanz. Dies ist die fünfte Argumentationsstufe.

			Wie gesagt, du kannst dir den Impact bzw. die Relevanz auch einfach vorstellen als einen konkreten Nutzen oder einen konkreten Schaden, der dem anderen zuteilwird. Also beispielsweise, wenn du deine Chefin davon überzeugen möchtest, dass du ein bestimmtes Projekt genehmigt bekommst, musst du nicht nur begründen, dass das Projekt funktionieren wird und schnell abgeschlossen werden kann. Das reicht ihr nicht. Du solltest auch einen klaren Nutzen erläutern, zum Beispiel, dass das Projekt unter dem Strich der Firma einen nennenswerten wirtschaftlichen Vorteil bringen wird. In diesem Beispiel würden wir also eine wirtschaftliche Relevanz aufzeigen, welche in unserem kapitalistischen System natürlich immer bedeutsam ist.

			Den Impact oder die Relevanz (und deren Begründung) kannst du aber auch als Schaden darstellen, der beim anderen eintreten wird, falls er nichts tut. Stell dir vor, du versuchst deinen Partner davon zu überzeugen, dass er regelmäßig länger schlafen soll. Wenn du ihm bei dieser Stufe des Arguments zeigen kannst, dass der Schlaf sowohl auf seine Konzentration als auch auf sein Erinnerungsvermögen als auch auf seine körperliche Fitness starke Auswirkungen hat und er lediglich glaubt, dass er genauso fit ist mit fünf bis sechs Stunden Schlaf, es in Wirklichkeit aber nicht ist, dann wird dieser negative Impact (bei diesem Beispiel wäre es eine gesundheitliche Relevanz) ihn überzeugen, mindestens acht Stunden zu schlafen.5

			Es reicht also nicht aus, jemandem eine These gut zu begründen und an einem schönen Beispiel zu veranschaulichen. Wir müssen unserem Gesprächspartner auch einen konkreten Nutzen oder Schaden für ihn zeigen und diesen ausführlich begründen, damit unser Gegenüber ins Handeln kommt. Durch eine Begründung und ein Beispiel erkennt unser Gesprächspartner die Wahrheit der Aussage – und durch den Impact und seine Begründung dessen Wichtigkeit. Oder etwas philosophischer, in den Worten von Gottlob Frege, dem Begründer der modernen Logik und dem wichtigsten Wegbereiter der Analytischen Philosophie: 

			»Dadurch also, dass man einen Sinn auffasst, hat man noch nicht mit Sicherheit eine Bedeutung.«6

			Helfende Formulierungen, die dem anderen deutlich machen, dass wir uns auf der fünften Stufe des Arguments befinden, sind:

			
					Warum wirst du davon profitieren?

					Warum kannst du einen Schaden dadurch erleiden?

					Warum ist das wichtig für dich?

			

			Wenden wir uns also wieder unserer Beispielargumentation zu.

			
				
					Explanation of Impact [Begründung der Relevanz]:

					Warum ist es also wichtig, sich mit dem Heiratsthema aktiv zu beschäftigen? In unserer Gesellschaft ist das Heiraten eine soziale Norm – und es ist bisher nicht abzusehen, dass sich diese Norm auflösen wird, zumindest dann nicht, wenn du diese Zeilen in der ersten Hälfte des 21. Jahrhunderts liest. Wenn man als Frau mit 40 oder als Mann mit 45 Jahren noch nicht verheiratet ist, dann vermuten Mitmenschen, dass man nicht bindungsfähig ist und keine »Verantwortung übernehmen« (gemeint sind meist Kinder)möchte. Auch Eltern und Verwandte üben früher oder später einen sanften bis deutlichen Druck auf die nicht mehr ganz so jungen und heiratsfähigen Familienmitglieder aus – und daher ist es besonders wichtig für alle Nicht-Verheirateten, sich über Folgendes klar zu werden: Kaum etwas fühlt sich auf täglicher Basis so falsch an, als nach ein paar Jahren festzustellen, dass es mit dem gewählten und angeheirateten Partner nicht mehr passt. Beide möglichen Konsequenzen in dieser nunmehr lieblosen Situation sind äußerst tragisch: Wenn man zusammenbleibt, nachdem die Liebe verflogen ist, kann niemand ernsthaft nur aufgrund des gemachten Versprechens zusammenleben und glücklich werden. Wenn man den anderen aber verlässt, dann wird man sein öffentlich gemachtes Heiratsversprechen brechen. Nur wenn man nicht heiratet, kann man diese beiden tragischen Konsequenzen verblasster Liebe vermeiden und sich solchem emotionalen und psychologischen Stress entziehen. 

				

			

			Rebuttal (Widerlegung des wichtigsten Einwands)

			Doch was hat es eigentlich mit der sechsten Stufe, dem Rebuttal (Widerlegung) auf sich? Auch das ist schnell erklärt: Bei jeder These, für die wir argumentieren, gibt es auch Gegenauffassungen und Gegenargumente. Beim Thema »Home-Office« gibt es Pro- und Contra-Argumente. Beim Thema »Prostitution« gibt es Pro- und Contra-Argumente. Beim Thema »flache Hierarchien« gibt es Pro- und Contra-Argumente – und natürlich auch beim Thema Heiraten. Doch wenn wir die Contra-Argumente, also Einwände gegen unsere These, völlig außer Acht lassen, dann wirkt unsere eigene Argumentation einseitig und fast schon parteiisch. Ein überzeugender Kommunikator wird seinem Gesprächspartner sofort zeigen, dass er sich mit relevanten Gegenargumenten (zumindest mit dem wichtigsten Gegenargument) inhaltlich auseinandergesetzt hat und beide Seiten der Medaille, also das Pro und Contra, kennt. Wir erlangen erst dann wirkliche Glaubwürdigkeit, wenn wir die Gegenargumente auch benennen, sie aber selbst entkräften können.7

			Helfende Formulierungen, die dem anderen deutlich machen, dass wir uns auf der sechsten Stufe des Arguments befinden, sind:

			
					•	Man könnte jetzt einwenden, dass … Aber in Wirklichkeit …

					•	Die Gegner der These würden hier zwar behaupten, dass … Allerdings ist diese Sichtweise falsch, weil …

					•	Was spricht denn eigentlich für die Gegenseite? … 

			

			Kehren wir zurück zu unserer Beispielargumentation.

			
				
					Rebuttal [Widerlegung des wichtigsten Einwands]:

					Jetzt könnte man als Heiratsbefürworter einwenden, dass ja aktuell 50 % bis 70 % der Verheirateten zusammenbleiben und es daher eine gewisse Wahrscheinlichkeit gibt, dass man sich mit seinem Partner über all die Jahre in die gleiche Richtung entwickeln und dass die Liebe zwischen beiden immer noch da sein wird, wenn auch in einer anderen Form und Intensität. Doch dieses Argument ist fehlerhaft. Es ist fahrlässig und falsch, jemandem die ewige Liebe zu schwören, weil ja niemand versprechen und mit Sicherheit garantieren kann, dass er in 20 oder 40 Jahren zu den Glücklichen und sich noch Liebenden 50 % bis 70 % gehören wird. So etwas zu versprechen ist genauso vernünftig wie bei einem Münzwurf dem Gegenüber zu versprechen, dass beim nächsten Wurf »Kopf« fallen wird. Die Wahrscheinlichkeit ist natürlich da, dass »Kopf« fällt – aber kein vernünftiger Mensch würde sein Leben bzw. Jahrzehnte seines Wohlergehens darauf verwetten.

				

			

			Vorteile und Alltagstauglichkeit des SEXIER-Modells

			Das Schöne am SEXIER-Modell ist, dass du es universell nutzen kannst, also als Anwalt, Arzt, Ingenieur, Verkäufer, Lehrer oder – hallo junger Leser! – Kind. Gekonnt argumentieren muss man ja in jeder Branche und am besten auch in jedem Alter.

			Jeder Überzeugungsprozess wird je nach Thema und beteiligten Überzeugungspartnern selbstverständlich etwas anders aussehen, da alle Menschen unterschiedliches Wissen haben und deswegen unterschiedliche Begründungen und Beispiele anbringen werden. Jedes Überzeugungsgespräch ist insoweit ein Unikum – und es gehört zu einer guten Streitkultur, sich vom besseren Argument auch überzeugen zu lassen.

			An dieser Stelle noch eine wichtige Bemerkung: Die meisten Menschen wollen überzeugen, sich aber nicht überzeugen lassen. Das ist natürlich eine für alle ungünstige Weltanschauung. Denn wenn wir unsere Argumente von vorneherein für besser halten und sie nicht mit Gegenargumenten unserer Gesprächspartner messen, werden wir erstens nie dem anderen richtig zuhören wollen, da er ja immer die vermeintlich schwächeren Argumente hat – und zweitens führt die Besserwisserei, wenn sie jeder an den Tag legen würde, dazu, dass sich nie jemand überzeugen lassen würde. Da keiner in einer solchen egozentrischen und selbstherrlichen Welt leben möchte, ist es nur vernünftig, sich für die Argumente des anderen nicht nur zu interessieren, sondern sich auch von ihnen inspirieren und manchmal auch überzeugen zu lassen.

			Du musst dich übrigens nicht unbedingt an die beschriebene Reihenfolge des SEXIER-Modells halten. Theoretisch kannst du auch mit einem Beispiel anfangen – oder gleich mit dem Impact, also einem Nutzen oder einem Schaden, starten. Rein theoretisch könntest du auch mit dem Rebuttal anfangen, was ich aber nicht unbedingt empfehlen würde, weil du sonst deinen Gesprächspartner verwirren kannst. Denn Menschen wollen gerne gleich zu Anfang deinen Standpunkt wissen. Mit der Begründung der These oder mit der Begründung der Relevanz anzufangen macht natürlich keinen Sinn, da der andere ja vorher wissen muss, für was wir überhaupt argumentieren. Hauptsache ist aber, dass bei dir alle sechs Stufen des Arguments präsent sind.

			Die zweithäufigste Frage in meinen Workshops zu diesem Modell ist, wie lange denn so eine SEXIER-Argumentation in der Regel dauert. Je nach Länge der Begründung und des Beispiels ist das natürlich unterschiedlich – jedoch im Durchschnittswert circa fünf Minuten. Wenn dein Gesprächspartner dir diese fünf Minuten reinen Zuhörens nicht gibt und er dich hin und wieder unterbricht, macht das natürlich nichts. Denn du kannst ihm dein SEXIER-Argument beziehungsweise einzelne Elemente davon auch stückchenweise und als Antwort auf seine Redebeiträge servieren. Das Modell erfordert also keine monologische Situation, in der dir der andere unbedingt still zuhören muss, sondern kann leicht im Dialog auch Stufe für Stufe angewendet werden. Und wenn dein Gegenüber bei der zweiten, dritten, vierten oder fünften Argumentationsstufe bereits überzeugt ist, brauchst du natürlich nicht alle sechs Elemente des Modells abzuspulen, sondern kannst dich über den erfolgreichen Überzeugungsprozess freuen.

			Natürlich ist das nur eines der möglichen Argumente gegen das Heiraten – und selbstverständlich gibt es auch eine Vielzahl von guten Argumenten für das Heiraten, auf die wir im übernächsten Abschnitt noch ausführlich zu sprechen kommen. Mir ging es bei diesem Argumentationsbeispiel darum, dir zu zeigen, wie das SEXIER-Schema in der Praxis funktionieren kann.

			Natürlich ist diese Muster-Argumentation angreifbar, so wie jedes Argument auf der Welt. So könnte man sich folgende kritische Fragen stellen:

			
					Ist es richtig, dass sich Menschen über die Jahrzehnte massiv verändern?

					Ist es tatsächlich wahrscheinlich, dass sich die Liebenden in unterschiedliche Richtungen entwickeln werden?

					Sind unterschiedliche Interessen der Partner nicht sogar gut für das Liebespaar?

					Können wir wirklich nicht beeinflussen, ob wir den anderen lieben werden?

					Beweist das Beispiel mit der Partnerin, dass es bei allen Paaren schiefgehen muss?

					Selbst wenn die Wahrscheinlichkeit gering sein sollte, dass man sich immer lieben wird: Sollte man es nicht trotzdem versuchen?

					Führt nicht die Heirat dazu, dass man sich in Krisenzeiten doch eher zusammenrauft und sich nicht beim ersten ernsten Konflikt verlässt?

			

			Neben diesen sind noch viele weitere gute Fragen bzw. Gegenargumente gegen die Anti-Heiraten-Argumentation denkbar. Doch genau das macht ja den Überzeugungsprozess so spannend: es gibt eine Vielzahl von guten Ideen, die im Wettstreit miteinander stehen. Doch am Ende sollte sich, zumindest in der Domäne der weißen Rhetorik, das bessere Argument durchsetzen – und nicht die lautere Stimme oder die höhere Autorität.

			Die Schwierigkeit im Alltag besteht nun nicht nur darin, ein schönes SEXIER-Argument zu bauen, sondern auch, genau zu wissen, welchen Charakter unser Gegenüber hat. Denn je nach Persönlichkeitstyp müssen wir unser Argument zu einem unterschiedlichen Zeitpunkt in die Diskussion einfädeln und die einzelnen Elemente des SEXIER-Modells anders gewichten. Genau darum geht es im nächsten Abschnitt.

		

	
		
			2. Empathisch argumentieren: Das 4-Farben-Modell

			Denn Recht hat jeder eigene Charakter,

			der übereinstimmt mit sich selbst.

			Aus Schillers »Wallenstein«

			Als wenn es nicht schon schwer genug wäre, ein vernünftiges Argument nach dem SEXIER-Modell zu bauen, kommt jetzt noch hinzu, dass wir je nach Persönlichkeitstyp unseres Gesprächspartners auf unterschiedliche Akzente achten müssen. Denn unser Persönlichkeitstyp bestimmt, welche Inhalte wir wahrnehmen können und wahrnehmen wollen. Das SEXIER-Modell müssen wir deshalb dynamisch anwenden, das heißt, dass wir innerhalb des Argumentierens unterschiedliche Stufen unterschiedlich stark gewichten sollten. Auch außerhalb des Argumentierens müssen wir je nach Persönlichkeitstyp darauf achten, ob und wie viel Smalltalk sachdienlich ist. Kein Wunder, dass das Überzeugen im Alltag so schwerfällt. Doch der Reihe nach.

			Selbst ohne Psychologiestudium ist dir sicher aufgefallen, dass Menschen unterschiedlich sind. Die einen reden gern, andere hören lieber zu. Einige sind selbstbewusst – egal, ob sie sich auskennen oder nicht. Andere wiederum sind zutiefst verunsichert, selbst wenn sie perfekt vorbereitet sind. Einige sind offen für Neues, andere fahren seit 35 Jahren jeden Sommer in den gleichen Urlaubsort. Einige werden bei der kleinsten Kleinigkeit sauer, andere wiederum kann nichts aus der Ruhe bringen. Einige stimmen immer zu, andere wollen ständig widersprechen, auch wenn sie eigentlich innerlich einverstanden sind. Einige sind gewissenhaft, bei anderen verstreichen viele Deadlines, ohne dass es sie sonderlich stört.

			Menschen sind also äußerst unterschiedlich. Damit stellt sich eine fast schon alles entscheidende Frage: Funktioniert das SEXIER-Modell bei allen Menschen gleichermaßen?

			Die Antwort darauf ist ein klares Jein. Einerseits hat jedes gute Argument die im vorigen Abschnitt beschriebenen sechs Stufen, andererseits müssen diese für jeden Menschentypen anders verpackt werden, damit das Argument seine beste Wirkung entfalten kann.

			Eine gute Hilfestellung bietet uns dabei die moderne Psychologie. Es gibt unterschiedliche Persönlichkeitsmodelle, die versuchen, die unterschiedlichen Charaktere der Menschen zu kategorisieren. Schon der berühmteste Arzt der griechischen Antike, Hippokrates, hat Menschen in vier Typen eingeteilt, von denen du sicher schon mal gehört hast: Sanguiniker (heiter, aber leichtsinnig), Phlegmatiker (träge, aber zuverlässig), Melancholiker (traurig, aber beherrscht) und Choleriker (entschlossen, aber leicht erregbar).

			Die Persönlichkeitspsychologie des 20. und 21. Jahrhunderts hat viele weitere Kategorisierungen und Modelle hervorgebracht. Die heute herrschende Meinung geht davon aus, dass sich die Persönlichkeit eines Menschen in fünf Hauptdimensionen (die sogenannten »Big Five«) untergliedern lässt, die bei jedem Menschen unterschiedlich stark ausgeprägt sind. Diese fünf Dimensionen sind Offenheit, Gewissenhaftigkeit, Extraversion, Kooperationsbereitschaft und emotionale Labilität.

			Schön, dass die Wissenschaft ein komplexes psychologisches Modell gefunden hat, mit dem sie die Psyche eines Menschen exakt beschreiben kann. Doch was nützt uns das im Alltag? Relativ wenig. Denn wir können ja unmöglich unseren Gesprächspartner vor dem Gespräch einen 45-minütigen Fragebogen ausfüllen lassen, um die fünf Hauptdimensionen und ihre jeweiligen Ausprägungen zu bestimmen. Das wäre vielleicht manchmal wünschenswert – ist aber nicht praxistauglich.

			Doch zum Glück gibt es hier etwas ganz Praktisches, was ich auch gern in meinen eigenen Coachings und Verkaufsgesprächen nutze: das 4-Farben-Modell, welches eine Vereinfachung des dir vielleicht bekannten DISG-Modells8 darstellt. Ohne große Übung und ohne langes Psychologiestudium lernst du sogleich, deine Mitmenschen schnell einer der vier Farben zuzuordnen und deine Überzeugungsarbeit entsprechend anzupassen. So gesehen solltest du also nicht nur rational argumentieren und ein gutes SEXIER-Argument aufbauen, sondern auch empathisch argumentieren, also deine Argumentation auf den jeweiligen Persönlichkeitstyp anpassen. So steigerst du nochmal deine Überzeugungskraft, weil deine Argumente dann nicht nur plausibel sind, sondern auch genau zur Persönlichkeit deines Gesprächspartners passen.

			Allgemein gesprochen können wir Menschen in vier Farben einteilen: Blau, Rot, Grün und Gelb. Am besten nachvollziehen kannst du das anhand der folgenden Grafik, welche die unterschiedlichen Charaktere idealtypisch darstellt.

			[image: ]

			Den »roten« Typ überzeugen

			Der rote Menschentyp ist ein Macher: Er ist entscheidungsfreudig, dominant und ungeduldig. Er unterbricht seine Gesprächspartner häufig, ist immer in Eile und kommt öfter zu spät. Er will schnell Ergebnisse sehen. Voller Energie und Tatendrang möchte er nicht lange recherchieren und abwägen, sondern möglichst schnell handeln. Er scheut nicht vor Konflikten zurück, sondern sieht sie im Gegenteil als Chance, sich durchzusetzen und weiterzukommen. Er kommuniziert selbstbewusst seine Wünsche und Ziele und liebt Herausforderungen und Siege. Er mag es, wenn Menschen nicht lange um den heißen Brei herumreden, sondern schnell zur Sache kommen.

			Sicher kennst du viele solcher Genossen. Meist findet sich dieser Menschentyp in Organisationen als Führungskraft oder Abteilungsleiterin wieder – oder als jemand, der es sehr gerne wäre und täglich auf seine Beförderung wartet. Dem »roten« Typ geht es eher um Status und Anerkennung als um die Wahrheit.

			Wie kannst du den »roten« Typ am besten überzeugen? Zunächst einmal ist es wichtig, dass dein Argumentationsprozess möglichst kurz und knackig gestaltet sein sollte, weil er ja bald zum nächsten Termin muss und wenig Zeit für dich hat.

			Da der »rote« Typ extrovertiert ist, hat er nichts gegen einen kurzen Smalltalk, bevor die eigentliche Diskussion beginnt – gleichzeitig möchte er aber, wie oben bereits dargelegt, schnell zur Sache kommen. Daher solltest du den Smalltalk kurz halten, ihm also relativ schnell, klar und prägnant deine Meinung sagen und auf allzu lange Begründungen verzichten.

			Besonders wichtig ist es, dem ambitionierten »roten« Typ den Impact (also einen konkreten Nutzen oder Schaden für ihn oder sein Team) aufzuzeigen und diesen gut zu begründen. Da er nach oben strebt, stehen für ihn Auswirkungen und schnelle Ergebnisse im Vordergrund. Begründung, Beispiel und Rebuttal dürfen daher relativ kurz ausfallen.

			Dennoch empfiehlt es sich aber, wie bei den drei anderen Persönlichkeitstypen auch, alle sechs Stufen des Arguments parat zu haben. Es kann ja sein, dass unser »roter« Typ einige Nachfragen hat, ob wir noch weitere Beispiele geben können oder ob es noch weitere Gegenargumente gibt. Doch schwerpunktmäßig geht es bei ihm eben um den Impact – und daher sollten wir uns bei ihm auf konkrete Konsequenzen unseres Vorschlags konzentrieren.

			Den »blauen« Typ überzeugen

			Der blaue Menschentyp liebt es, zu reflektieren und alle Zahlen, Daten, Fakten und Sichtweisen zu analysieren, bevor er eine Entscheidung trifft. Er verlässt sich nicht auf sein bloßes Gefühl und gleicht darin dem roten Typ. Da der blaue Typ gerne und lange nachdenkt, wirkt er auf andere oft etwas schwerfällig, distanziert, introvertiert und kühl. Er ist in der Sache immer gut vorbereitet und pünktlich.

			Ihn überzeugst du am besten durch eine sehr solide Begründung, die bei ihm gerne aus mehreren Begründungssträngen (mehr dazu unter »Die zehn besten Begründungsstränge«), bestehen kann. Auch Widerlegungen von Gegenargumenten dürfen in die Begründung eingeflochten werden. Beim »blauen« Typ punktest du mit Logik, Sachlichkeit und einem stringenten Gedankengang. Er erkennt schnell Widersprüche und logische Sprünge und hört dir immer sehr prüfend und aufmerksam zu.

			Wenn du einen »blauen« Typ vor dir hast, macht Smalltalk gar keinen Sinn. Es ist für den introvertierten »blauen« Typen sogar purer Stress, sich über Belanglosigkeiten zu unterhalten und so zu tun, als wäre man befreundet. Heißt also: begrüßen und sogleich Argumente und Fakten bringen.

			Da dieser Typ im Gegensatz zum »Roten« keinen Zeitdruck hat, sondern sich Zeit nimmt für eine gründliche Diskussion, sollten wir die sechs Stufen des SEXIER-Modells in aller Ausführlichkeit verbalisieren. Rationalität und Ruhe sind also bei ihm Trumpf.

			Den »gelben« Typ überzeugen

			Der »gelbe« Menschentyp ist extrovertiert und kontaktfreudig. Er interessiert sich für Menschen im Allgemeinen und für deine persönlichen Geschichten im Besonderen. Gerne erzählt er auch selber Anekdoten, denn er hat Spaß daran, Mitmenschen zum Lachen zu bringen. Er ist ein exzellenter Netzwerker und hat eine positive Grundeinstellung.

			Weil der »gelbe« Typ sehr gern über Privates redet und anstrebt, mit seinem Gegenüber auf eine Wellenlänge zu kommen, sollten wir bei ihm nicht gleich zu Beginn mit unseren Argumenten aufschlagen. Vielmehr ist es bei ihm ratsam, sich vor der eigentlichen Diskussion auf ein eher längeres und lockeres Gespräch einzustellen, bevor unsere Argumente fruchten können. Umgekehrt formuliert: Wenn du beim »gelben« Typ gleich mit der Tür ins Haus fällst und sofort nach der Begrüßung mit Argumenten startest, wird das unseren geselligen »Gelben« vor den Kopf stoßen. Er wird also nicht sehr empfänglich sein für deine argumentativen Ausführungen, weil er sich von dir auf menschlicher Ebene nicht wertgeschätzt fühlt und dadurch den Eindruck gewinnen kann, dass du ihm nicht wohlgesonnen bist.

			So unterschiedlich ist es also: Der Smalltalk soll beim »Roten« kurz und bündig, beim »Blauen« gar nicht und beim »Gelben« ausführlich stattfinden, damit deine Argumente die größte Wirkung entfalten können.

			Da also der »Gelbe« gerne und viel redet und sich erstmal einfühlen möchte in die Situation, macht es überhaupt keinen Sinn, ihn zu unterbrechen. Da ist, vor allem wenn du selbst ein introvertierter Mensch bist, natürlich deine Geduld gefragt.

			Innerhalb unseres dynamisch zu verstehenden SEXIER-Modells ist unser »Gelber« eher ein Gefühlsmensch als ein rationaler Denker. Er liebt Storys, weswegen wir bei ihm vor allem mit ausführlichen Beispielen und konkreten Einzelfällen punkten können, die im Idealfall Menschen und Beziehungen betreffen und weniger abstrakte Themen zum Gegenstand haben. Die dritte Stufe des Arguments, das Beispiel, ist hier also Trumpf. Natürlich präsentieren wir trotzdem alle anderen SEXIER-Elemente, konzentrieren uns aber auch bei der Begründung und bei den Beispielen auf Akteure, beteiligte Menschen und ihre Gefühle.

			In der Regel wünscht sich der »Gelbe« zum Ende wie zum Auftakt der Diskussion einen kleinen Smalltalk, da für ihn die menschliche Beziehung zu dir wichtiger ist als die argumentative Auseinandersetzung. Daher: Gerne zum Abschluss noch fragen, was er kommendes Wochenende vorhat oder wie es der Familie geht.

			Den »grünen« Typ überzeugen

			Der »grüne« Menschentyp liebt die Harmonie. Er ist sehr empathisch, wie der »Gelbe« ein Gefühlsmensch und geht Konflikten immer aus dem Weg. Er ist verlässlich und wird für seine Loyalität geschätzt – weil er jedoch Spannungen aus dem Weg geht, ist er oft durchsetzungsschwach. Zu schnell ist er wegen seines Harmoniestrebens mit einem faulen Kompromiss zufrieden. Vor allem weiß man beim »Grünen« nie, woran man ist, weil er – um Konflikte zu vermeiden – dir immer zustimmt und selten seine eigene Meinung äußert.

			Daraus ergibt sich eine Grundregel, wie wir mit dem »grünen« Typ am besten diskutieren sollten: Am wichtigsten ist es, ihm beim Argumentieren den Vortritt zu lassen, denn sonst wird er sich wie ein Chamäleon unserer Meinung anpassen und wir werden nie erfahren, was er wirklich denkt. Gerade beim »Grünen« müssen wir also mit offenen Fragen einsteigen, um seine Meinung zu erfahren, und uns hüten, unsere eigenen Argumente zu schnell preiszugeben.

			Da auch der »Grüne« weniger ein Logiker, sondern eher ein emotionaler Beziehungsmensch ist, sollten wir, wie beim »Gelben«, die Storys, Beispiele und Menschen in den Vordergrund rücken. Und weil der »Grüne« nie selber Einwände gegen unsere Argumentation vorbringen wird, spielt beim Überzeugungsprozess das Rebuttal eine entscheidende Rolle: Am besten, wir formulieren und entkräften selber zwei bis drei potentielle Gegenargumente, die der »Grüne« innerlich gegen unsere These haben könnte. Indem wir auf seine unausgesprochene Kritik eingehen, verbessern wir unsere Chancen, ihn zu überzeugen.

			Schließlich noch ein Wort zum Smalltalk: Da der »Grüne« introvertiert ist, können wir den Smalltalk getrost kurz halten. Wichtig ist, dass wir dem »Grünen« respektvoll begegnen und ihm nicht offen widersprechen, denn das würde seine Harmoniebedürftigkeit stören und ihn stark irritieren. Beim »grünen« Typ kommt es sehr darauf an, diplomatisch zu sein und jedes unserer Worte mit Bedacht zu wählen.

			Immer dieselbe Farbe?

			Natürlich ist das 4-Farben-Modell eine starke Vereinfachung der menschlichen Psyche – und sicher tragen Menschen nicht nur eine Farbe in sich. Es hängt von der jeweiligen Beziehung und Situation ab, welche Farbe gerade dominiert. So können wir uns leicht eine autoritäre »rote« Verkaufsleiterin vorstellen, die sich zu Hause in eine »gelbe« und äußerst kommunikative und herzliche Person verwandelt.

			Vieles bei uns Menschen ist auch tagesformabhängig und situativ. Die Frage ist also nicht nur, welche Farbe ein Mensch grundsätzlich hat, sondern welche Farbe er aktuell im Gespräch zeigt. Und natürlich ist es einfacher mit Menschen, die wir lange kennen, da wir sie besser einschätzen können. Wenn du deine Überzeugungskraft also steigern möchtest, dann ist es ratsam, dich an die jeweiligen oben beschriebenen psychologischen Anforderungen des anderen anzupassen. Denn die besten Argumente sind logisch und empathisch.

			Jetzt weißt du also, aus welchen Elementen ein gutes Argument besteht, wann du mit dem Argumentieren beginnen und wie du das SEXIER-Modell auf den jeweiligen Persönlichkeitstyp dynamisch anwenden solltest. Doch kann man, wie du ja weißt, jede These aus ganz unterschiedlichen Perspektiven betrachten und sie folglich auch ganz unterschiedlich begründen. Welche Begründung aber solltest du wählen? Welche Arten von Begründungen gibt es überhaupt? Und welcher Begründungsstrang funktioniert bei einem bestimmten Thema am besten? Genau um diese drei Fragen geht es nun im Folgenden.

		

	
		
			3. Die zehn besten Begründungsstränge

			Da es jedoch immer etwas ist, darauf das Urteil sich stützt, ist der deutsche Name G r u n d passend gewählt.

			Arthur Schopenhauer

			Zwar sind sich Philosophen und Argumentationstheoretiker nicht einig darüber, wie ein gutes und überzeugendes Argument aussehen muss – doch in einem anderen Punkt stimmen sie alle überein: das Herz jedes Arguments ist die Begründung, also das Warum. Erst die Begründung macht deine These wahr oder zumindest wahrscheinlich. Erstaunlicherweise sind Menschen gar nicht so gut darin, unterschiedliche Begründungen für eine These zu finden. Was meine ich damit?

			In meinen Workshops gebe ich Teilnehmern verschiedene Thesen vor, und jeder bekommt zehn Minuten Zeit, um für seine These unterschiedliche Begründungen zu finden. Anschließend soll jeder Teilnehmer seine Argumente in einer fünfminütigen Rede vortragen. Doch es passiert in jedem Training etwas Unglaubliches: Obwohl die von mir verteilten Thesen alle allgemeiner Natur sind (zum Beispiel »Soll man auf das Fernsehen komplett verzichten?« oder »Macht das Smartphone süchtig?«), schaffen es über 90 % der Teilnehmer nicht, die fünf Minuten vollzubekommen. Mehr noch: Die meisten geben nach zwei bis drei Minuten auf, weil ihnen keine ausführliche Begründung für die These einfällt.

			Doch was geschieht, wenn ich vor der Übungsrede die zehn Arten vorstelle, wie man eine Meinung begründen kann? Es passiert wieder etwas Erstaunliches: Plötzlich schafft es fast jeder Teilnehmer, mit einer neuen vorgegebenen These bei gleicher Vorbereitungszeit von zehn Minuten eine argumentativ solide Rede zu halten. Diese argumentative Schatzkiste macht in der Trainingspraxis offenbar einen riesigen Unterschied. Wie kannst du also für jede beliebige These viele gute Begründungen finden?

			Die Lösung heißt: Kenne die zehn besten Begründungsstränge! Mit deren Hilfe kannst du jedes Thema in kürzester Zeit aus ganz unterschiedlichen Blickwinkeln beleuchten – und anschließend entscheiden, welchen Begründungsstrang du in der konkreten Gesprächssituation nutzen willst. Wichtig ist folgende Einsicht: Nicht für jede These ist jeder Begründungsstrang gleich stark. Manchmal sind wirtschaftliche Argumente entscheidend, manchmal moralische, manchmal emotionale – du wirst sie gleich alle kennenlernen.

			Die Schwierigkeit besteht beim Argumentieren darin, nicht nur darüber nachzudenken, welche Begründung dir am überzeugendsten erscheint, sondern auch zu erahnen, welche Begründung für deinen Gesprächspartner am relevantesten sein könnte. Und selten wirst du im schnelllebigen Alltag die Möglichkeit bekommen, eine halbe Stunde lang über unterschiedliche Gründe für deine Auffassung zu referieren. Daher ist es fast immer notwendig, dich für zwei bis drei Begründungsstränge zu entscheiden – manchmal hast du sogar nur Zeit für einen. Insbesondere am Telefon sind Menschen grundsätzlich ungeduldiger, weswegen es angeraten ist, gleich zu Beginn die beste Begründung zu nennen.

			Die Gretchenfrage beim Argumentieren ist also, welchen Begründungsstrang du in einem konkreten Gespräch nutzen solltest und welcher für den jeweiligen Menschen die größte Überzeugungskraft hat. Dies setzt verstehendes (und nicht antwortsüchtiges) Zuhören und zielführende Fragetechniken voraus, auf die wir im nächsten und übernächsten Kapitel eingehen werden. Doch zunächst einmal macht es Sinn, dass du diese zehn besten Begründungsstränge kennenlernst.

			In guter Debattiertradition, nachdem ich im ersten Kapitel ein ausführliches Argument gegen die Ehe vorgestellt habe, möchte ich in diesem Kapitel Begründungen für das Heiraten sammeln und dir anhand des Heirats-Beispiels darlegen, worauf es bei dem jeweiligen Begründungsstrang besonders ankommt und für welche Kategorie von Menschen welcher Begründungsstrang am besten geeignet ist.

			Du kannst die zehn Begründungsstränge in jeder Überzeugungssituation als eine Checkliste nutzen, denn wirklich jedes Thema lässt sich aus diesen zehn Perspektiven betrachten. Es ist auch ratsam, über alle zehn Perspektiven zumindest eine kurze Zeit nachzudenken, da dort manchmal Ideen schlummern, an die wir spontan gar nicht gedacht haben – und die viel besser sind als unser allererster Gedanke. Hier sind die zehn Begründungsstränge kurz zusammengefasst:

			[image: ]

			Jetzt wird es wieder Zeit für eine Beispielargumentation. Jeder der folgenden Unterabschnitte beginnt mit einer allgemeinen Ausführung zu dem jeweiligen Begründungsstrang sowie mit einer Empfehlung, für welche Art Mensch er besonders überzeugend ist. Anschließend beziehe ich mich auf die Beispielthese »Man sollte heiraten!« und gebe dafür zehn unterschiedliche Begründungen. Bedenke: Nicht jede Begründung muss dir gefallen – es geht immer darum, dass die jeweilige Begründung deinem Gesprächspartner einleuchtend erscheint, oder mit anderen Worten: zu seiner Gedankenwelt passt. Der Wurm muss dem Fisch schmecken – und nicht dem Angler. Legen wir also los!

			Wirtschaftlicher Begründungsstrang

			Beim wirtschaftlichen Begründungsstrang geht es um die Frage, ob etwas profitabel oder verlustbringend ist – und zwar meistens auf das Geld bezogen. Wenn wir dem anderen zeigen können, dass wir durch unseren Vorschlag Geld sparen können, ohne auf Qualität verzichten zu müssen, oder durch unseren Vorschlag Gewinn machen werden, wird diese wirtschaftliche Begründung viele Menschen schnell überzeugen.

			Das Schöne an der wirtschaftlichen Perspektive ist ihre Quantifizierbarkeit: Im Gegensatz zu etwa moralischen und idealistischen Begründungssträngen, die wir sogleich kennenlernen werden, können wir mithilfe einer meist einfachen Rechnung einen konkreten Betrag ermitteln, welchen wir sparen bzw. gewinnen können.

			Tipp: Der wirtschaftliche Begründungsstrang ist ideal für wirtschaftlich denkende Menschen.

			
				
					Die wirtschaftliche Begründung für das Heiraten

					Doch spielt das wirtschaftliche Argument auch beim Heiraten eine Rolle? Wenn man die Heiratsfrage etwas nüchterner betrachtet, stellt man schnell Folgendes fest: Erstens bringt bei Partnern mit unterschiedlichem Einkommen das Ehegattensplitting mehrere Tausend Euro im Jahr. Zweitens gibt es für den geringverdienenden Partner eine Krankenversicherung zum Nulltarif – was bei Nichtverheirateten nicht gilt. Das ist ebenfalls ein Kostenvorteil von mehreren Tausend Euro im Jahr. Drittens sind die Freibeträge beim Schenken für Verheiratete viel günstiger gestaltet als für Nichtverheiratete – und viertens hat der Hinterbliebene im Todesfall einen sicheren Platz in der Erbfolge sowie einen Anspruch auf Hinterbliebenenrente, was Unverheirateten ebenfalls nicht zukommt. 

					Wirtschaftlich gesehen spielen (fünftens) Unterhaltsansprüche auch eine wichtige Rolle bei der finanziellen Absicherung gegen Armut. Du weißt ja sicherlich, dass Eheleute zum gegenseitigen Unterhalt verpflichtet sind – sowohl während der Ehe als auch für eine gewisse Zeit nach der Trennung und Scheidung. Das minimiert für jeden Partner das Risiko, mit nichts dazustehen, wenn man selbst zum Beispiel seinen Job verliert oder aus gesundheitlichen Gründen längere Zeit nicht arbeiten kann und nicht auf das Existenzminimum zurückfallen will. Das wirtschaftliche Risiko verteilt sich bei Eheleuten auf zwei Personen – und der oder die finanziell Erfolgreichere muss ein angemessenes Auskommen für den anderen sichern. 

					Gerade dann also, wenn man selbst nicht finanziell ausgesorgt hat (was auf die meisten Menschen zutrifft), sprechen diese rein wirtschaftlichen Erwägungen für eine Heirat. Wie dominant die wirtschaftlichen Aspekte bei der Entscheidung für die Heirat bei verheirateten Paaren wohl gewesen sind, werden wir natürlich nie erfahren. Aus Geldaspekten zu heiraten gilt in unserer Kultur als verpönt – und kaum jemand wird ganz offen darüber sprechen. Aber dass wirtschaftliche Erwägungen eine gewisse Rolle gespielt haben, wird wohl kaum jemand abstreiten. 

				

			

			Moralischer Begründungsstrang

			Beim moralischen Begründungsstrang geht es um die Frage, ob eine Handlung den allgemeinen Werten und Normen entspricht, die das sittliche Verhalten von Menschen bestimmen beziehungsweise bestimmen sollten.

			Tipp: Der moralische Begründungsstrang ist ideal für Menschen, die eine hohe Gewissenhaftigkeit aufweisen.

			Wie ich bereits in der Dunklen Rhetorik geschrieben habe9, gibt es natürlich keine akzeptierte Liste von bestimmten sozialen Normen, auf die sich alle Menschen geeinigt hätten. Daher bleibt es immer eine Streitfrage, was genau »moralisch« ist – und mit der Zeit entwickelt jedes Individuum seine eigene subjektive Moral, was Moraldiskussionen nicht unbedingt leichter macht.

			Mit subjektiver Moral zu begründen ist natürlich schwierig. Doch gibt es so etwas wie eine allgemein akzeptierte, »objektive« Moral? Die überraschende Antwort darauf lautet: ja! Die Minimaldefinition der Moral weltweit und in allen Kulturen ist, anderen Menschen zumindest nicht zu schaden. Diese goldene Regel der Moral ist dir sicher in dieser oder ähnlicher Form bekannt: »Was du nicht willst, das man dir tu, das füg auch keinem anderen zu.«

			Allerdings enthält diese Negativformel keine positiven Pflichten für moralisches Handeln, weswegen wir hieraus erstmal kein moralisches Gebot für das Heiraten ableiten können. Natürlich war in der Antike und im Mittelalter die Heirat mehrheitlich die einzige akzeptierte Lebensform. Über Jahrhunderte hinweg durften Menschen nur innerhalb der Ehe Sex und Kinder haben, ohne sozial stigmatisiert zu werden. Doch gibt es auch heute im 21. Jahrhundert eine moralische Begründung, um zu heiraten? Und tatsächlich, wenn man nachdenkt, dann gibt es einen ziemlich plausiblen moralischen Grund!

			
				
					Die moralische Begründung für das Heiraten

					Es beginnt damit, dass die folgenden zwei Aussagen in repräsentativen Umfragen10 zum Thema Partnerschaft und Ehe bei den männlichen sowie weiblichen Befragten die höchste Zustimmung finden:

					
							Man ist für Menschen verantwortlich, die man liebt.« (Zustimmung Männer: 81% / Zustimmung Frauen: 82 %)

							Wenn man heiratet, ist das ein verbindliches Bekenntnis zur gegenseitigen Solidarität.« (Zustimmung Männer: 80 % / Zustimmung Frauen: 78 %)

					

					Die große Mehrheit der Menschen akzeptiert also eine moralische Pflicht zur gegenseitigen Verantwortung und Solidarität in der Ehe. Umgekehrt formuliert: Den Ehepartner auszunutzen und auf seine Kosten zu leben finden die meisten unmoralisch.

					Wie kann dieses Ausnutzen denn im Alltag aussehen? Nun, es ist ein offenes Geheimnis, dass verheiratete Menschen häufig eine Arbeitsteilung vornehmen, bei der sich ein Ehepartner zum größeren Teil um den Haushalt und die Kindererziehung kümmert, sodass der andere seiner Erwerbsarbeit voll nachgehen kann, um die Familie finanziell zu versorgen. Da Hausarbeit und Kindererziehung finanziell nicht honoriert werden, ist es aus Gründen der Solidarität nur gerecht, dass der Zugewinn, welchen das Paar in der Zeit der Ehe erwirtschaftet, beiden Eheleuten zu gleichen Teilen gehört. Genau so ist es übrigens auch im Bürgerlichen Gesetzbuch geregelt.11

					Und selbst wenn wir uns ein Paar vorstellen, bei dem dieses Ungleichgewicht hinsichtlich der beiden Bereiche Haushalt und Erwerbsarbeit hundertprozentig ausgeglichen ist, setzt der rechtliche Rahmen der Ehe eine gerechte Verteilung der Risiken sowie solidarische Pflichten in den Fällen von dauerhafter Krankheit, Erwerbslosigkeit und Tod fest.

					Wenn man es also mit der Verantwortung füreinander in guten und in schlechten Zeiten wirklich ernst meint, dann schafft erst die Ehe eine freiwillige und gerechte moralische Selbstverpflichtung für die Zukunft. Dagegen kann man als  Unverheirateter nach einigen Jahren des gemeinsamen Zusammenlebens von einem Tag auf den anderen verschwinden und sich seinen Solidaritätspflichten einfach entziehen, wozu in den meisten Fällen die besserverdienende Person einen besonderen Anreiz hätte.

					Um das zu vermeiden, ist Heirat bei langjährigen Beziehungen aus Gerechtigkeitsgründen moralisch geboten. Natürlich könnte man die im Bürgerlichen Gesetzbuch umfassende gegenseitige Solidarität unter Eheleuten auch durch Einzelverträge (auch für die Zeit nach der Beziehung) abschließen. Doch ist dies wenig wahrscheinlich, da Partner, die nicht heiraten wollen, auf ebendiese umfassende gegenseitige Solidarität in der Regel bewusst verzichten und keine Verantwortung füreinander übernehmen wollen – was aber aus den genannten Gründen vor allem bei klassischen Rollenaufteilungen (Haushalt und Erwerbsarbeit) sowie in Notsituationen (Krankheit und Arbeitslosigkeit) vor allem bei längerfristigen Beziehungen unmoralisch ist.

				

			

			Juristischer Begründungsstrang

			Beim juristischen Begründungsstrang geht es darum, dass bestimmte Gesetze oder Urteile die aufgestellte These unterstützen. Auch wenn du nicht Jura studiert hast, sind mit guter Internetrecherche viele Gesetze und Urteile in der heutigen Zeit auch für Laien auffindbar. Niemand braucht heutzutage eine juristische Bibliothek mit aktuellen Gesetzeskommentaren zu Hause zu haben. Insbesondere von Anwälten verfasste Artikel und Texte mit Fundstellen zur juristischen Literatur und Rechtsprechung sind eine wunderbare Wissensquelle, um sich juristisch aufzurüsten.

			Tipp: Dieser Begründungsstrang ist ideal für Menschen, die im Einklang mit Recht und Gesetz leben wollen.

			Gerade in Deutschland, wo das Recht und der Rechtsstaat eine große Rolle spielen, gewinnt man an Überzeugungskraft, wenn man bei der Begründung das Recht auf seiner Seite hat und zeigen kann, dass etwas rechtmäßig oder rechtswidrig ist.

			
				
					Die juristische Begründung für das Heiraten

					Gibt es nun rein juristische Gründe für eine Heirat? Neben den bereits genannten rechtlichen Implikationen der Ehe wie Ehegattensplitting, Unterhalt und Zugewinnausgleich spricht vor allem eine juristische Besonderheit für das Heiraten: das Aufenthaltsrecht für den Ehepartner. Möchte zum Beispiel ein Deutscher mit einer Venezolanerin in Deutschland zusammenleben, so bekommt sie erst durch die Heirat das Recht, dauerhaft in Deutschland zu leben. Gerade bei internationalen Paaren gibt es daher dieses starke juristische Argument fürs Heiraten. 

				

			

			Politischer Begründungsstrang

			Beim politischen Begründungsstrang geht es darum, zu zeigen, dass eine Handlung für die gesamte Gesellschaft oder für eine größere Gruppe von Menschen eine positive oder negative Konsequenz hat. Es geht also hier nicht um Parteipolitik, sondern um gesamtgesellschaftliche Zusammenhänge und Auswirkungen auf bestimmte gesellschaftliche Gruppen.

			Tipp: Dieser Begründungsstrang ist ideal für Menschen, die bei vielen Dingen an »das große Ganze« denken.

			
				
					Die politische Begründung für das Heiraten

					So könnte man im Fall der Heirat zum Beispiel argumentieren, dass verheiratete Paare statistisch gesehen häufiger Kinder bekommen und damit das deutsche Volk langsamer schrumpft. Innenpolitisch hätte das einen positiven Effekt auf das Rentenniveau, welches nicht immer weiter sinken wird, weil es durch mehr Kinder später mehr Beitragszahler für die Rentenkassen geben wird. Und natürlich hätte Deutschland mit einer größeren Bevölkerung außenpolitisch mehr Macht sowohl in der Europäischen Union als auch in der Welt. Selten werden heiratswillige Deutsche bei ihrer Entscheidung für eine Ehe das weltpolitische Gewicht der Bundesrepublik vor Augen haben – doch beim politischen Begründungsstrang geht es eben genau darum, häufig vorkommende individuelle Entscheidungen aus der Vogelperspektive zu betrachten und auf ihre politische Tragweite hin zu bewerten. Und für politisch denkende und patriotische Menschen ist dies durchaus ein plausibler Gedanke. 

				

			

			Der egoistische Begründungsstrang

			Beim egoistischen Begründungsstrang geht es um die Frage, ob etwas die eigenen Vorteile vermehrt beziehungsweise die eigenen Nachteile minimiert. Egoismus als Konzept muss man, so denke ich, im selbstbezogenen 21. Jahrhundert nicht ausführlich erklären. Das egoistische Mantra ist klar: Wenn jeder an sich selbst denkt, ist an alle gedacht.

			Tipp: Dieser Begründungsstrang ist ideal für Menschen, die bei den meisten Dingen nur an sich selbst denken.

			
				
					Die egoistische Begründung für das Heiraten

					In Bezug auf das Heiraten können ganz individuelle Wünsche eines Menschen eine große Rolle spielen. Zum Beispiel bei der Frau der weit verbreitete Wunsch, für einen Tag die Prinzessin im wunderschönen Kleid zu sein und von allen bewundert zu werden. Oder beim Mann der Drang, seiner Familie zu beweisen, dass er sich eine große Party mit über 150 Gästen leisten kann. Oder bei dem Paar das Anliegen, eine beeindruckendere, größere Hochzeitsparty zu veranstalten als das Nachbarpärchen, mit dem man in allen Bereichen des Alltags rivalisiert. Der Phantasie sind bei den egoistischen Wünschen keine Grenzen gesetzt. Doch gemeinsam ist ihnen allen, dass es um das Ego geht – und um nichts anderes.

				

			

			Der altruistische Begründungsstrang

			Beim altruistischen Begründungsstrang geht es darum, Vorteile für andere Menschen zu vermehren beziehungsweise anderen Gutes zu tun. Es kann auch darum gehen, Nachteile bei anderen zu vermeiden. Altruismus ist das Gegenkonzept zum Egoismus. Nicht man selbst, sondern der andere und seine Interessen stehen im Mittelpunkt des eigenen Handelns.

			Tipp: Dieser Begründungsstrang ist ideal für Menschen, die sich lieber um andere als um sich selbst kümmern wollen.

			
				
					Die altruistische Begründung für das Heiraten

					Auf unser Heiratsthema bezogen würden die meisten altruistischen Heiratswilligen dem Kernversprechen jeder Hochzeit zustimmen, dass sie »in guten und in schlechten Zeiten« für den anderen da sind und den Partner unterstützen werden, so viel sie können. Für die meisten Altruisten spielt auch das Thema Kinder eine wichtige Rolle bei ihrer Entscheidung für das Heiraten. Hier ist die Motivation vieler altruistischer Eltern, dass »die Kinder es eines Tages besser haben sollen« als man selbst.

					Die Ehe ist eine auf Langfristigkeit und Solidarität ausgelegte Partnerschaft, bei der sich beide Partner mit gemeinsamen Kräften für das Wohl des Kindes einsetzen. Ein Kind von verheirateten Eltern hat daher bessere Aussichten auf eine familiäre wirtschaftliche und soziale Absicherung als ein Kind von nicht verheirateten Eltern. Das liegt schlicht daran, dass sich nicht verheiratete Eltern die Möglichkeit offenhalten, ihre Partnerschaft jederzeit eigenmächtig für beendet zu erklären. Anders ausgedrückt: Die wirtschaftliche und soziale Risikoabsicherung eines Kindes ist größer, wenn seine Eltern verheiratet sind und als lebenslang Verbündete gemeinsam für sein Wohl sorgen.

				

			

			Der pragmatische Begründungsstrang

			Die pragmatische Begründung ist eine, in der wir zeigen können, dass ein Vorschlag zweckdienlich und lösungsorientiert ist. Es geht also hier nicht um große philosophische Werte und Ideologien, sondern um einfache Handlungen, die Arbeit sparen, leicht praktikabel sind oder schneller zum Ziel führen.

			Tipp: Dieser Begründungsstrang ist ideal für ergebnisorientierte und effiziente Menschen.

			
				
					Die pragmatische Begründung für das Heiraten

					Als pragmatisches Argument für die Ehe könnte man anführen, dass man den Lebenspartner heiraten sollte, weil es dadurch schwerer wird, einander zu verlassen. Verheiratete ziehen in der Regel nicht sofort bei jedem größeren Konflikt eine Trennung in Betracht, weil die rechtlichen und sozialen Konsequenzen einer Scheidung meist schmerzlich sind. Rechtlich wegen der oben beschriebenen Unterhalts- und Zugewinnansprüche – und sozial wegen des öffentlich vor Freunden und Familie gegebenen Schwures, immer zusammenzubleiben, den man nun brechen müsste. Man wird sich als verheiratetes Paar daher zusammenraufen und es nochmal ernsthaft miteinander probieren.

					Ergänzend dazu könntest du argumentieren, dass die meisten kinderwilligen Menschen ein Familienideal haben, demzufolge Mama und Papa verheiratet sein müssen (siehe sogleich auch den idealistischen Begründungsstrang). Kindererziehung zu zweit ist aber selbstverständlich einfacher und leichter, da man sich die Erziehungsaufgaben untereinander aufteilen kann. Wie du siehst, können sich Begründungsstränge, wie in diesem Fall der pragmatische und der idealistische, gegenseitig verstärken.

				

			

			Idealistischer Begründungsstrang

			Beim idealistischen Begründungsstrang geht es darum, dass deine These einem angestrebten Ideal beziehungsweise einer persönlichen Ideologie beziehungsweise dem Weltbild einer Person entspricht. Unsere Welt ist nämlich voller Idealvorstellungen: der ideale Urlaub, die ideale Chefin, die ideale Wohnung, der ideale Tag und so weiter. Ideale prägen unsere Wünsche sowohl beruflich als auch privat. Es geht hier also darum, eine Begründung zu finden, die sich perfekt mit der Idealvorstellung deines Gesprächspartners vereinbaren lässt.

			Tipp: Dieser Begründungsstrang ist ideal für Menschen, die genaue Wunschvorstellungen über die Gegenwart und Zukunft haben (diese sind dir idealerweise bekannt).

			
				
					Die idealistische Begründung für das Heiraten

					So sind viele von uns mit romantischen Büchern und Gedichten sowie Hollywood-Filmen aufgewachsen, wo am Ende ein überglückliches Paar eine wunderschöne Hochzeit feiert und, so wird es meistens suggeriert, für ewig glücklich zusammenlebt. Ewige Liebe wird aufgrund dieses ständigen medialen Einprasselns nicht als Märchen verstanden, sondern als eine anzustrebende und erreichbare Realität.

					Die heiratsfreundlichen Narrative in Büchern und Filmen werden dadurch noch erweitert, dass ein einziger Partner alle gewünschten Eigenschaften in seiner Person erfüllen kann und man daher am besten auf den »Richtigen« warten sollte. Dieser Gedanke ist so schön, dass viele Männer und Frauen an ihn glauben möchten und ihm deswegen gerne nacheifern. Der Idealist heiratet also nicht, weil es pragmatisch oder moralisch geboten ist, sondern weil die Hochzeit seinen Traum von der perfekten Beziehung symbolisiert. Kurz: Wer als Ideal die ewige Liebe anstrebt, für den ist die Ehe als ein lebenslanges Bündnis nur ein logischer Schritt.

					Ebenso ist ein weit verbreitetes Ideal unserer Zeit, dass wir Kinder haben wollen und Kinder in einer stabilen Ehe aufwachsen sollten. Für viele Menschen ist es also ein Automatismus, die Heirat mit dem Kinderwunsch zu verknüpfen und keine unehelichen (heute spricht man weniger stigmatisierend von nichtehelichen) Kinder zu haben. Hier steht also nicht die Liebe als Ideal im Vordergrund, sondern die gedankliche Verquickung von Heirat und Kindern. Klassische Aussage für diese (meist unbewusste) Idealvorstellung ist: »Wir entschieden uns für ein Kind, also haben wir geheiratet!«12

				

			

			Um einem subjektiven Ideal eines Menschen entsprechend argumentieren zu können, musst du dieses natürlich kennen. Dafür sind zielführende Fragen unabdingbar (die wichtigsten 33 Fragearten findest du in der dritten Säule der weißen Rhetorik ab hier).

			Kultureller und religiöser Begründungsstrang

			Beim kulturellen Begründungsstrang sollten wir zeigen, dass unsere These sich im Einklang mit der allgemeinen Tradition befindet beziehungsweise den althergebrachten Bräuchen der Mehrheit entspricht. Beim religiösen Begründungsstrang, der einen Unterfall des kulturellen Begründungsstrangs darstellt, ist es ganz ähnlich, nur dass die althergebrachten Bräuche und Normen meist in einer heiligen Schrift kodifiziert sind und deswegen befolgt werden müssen.

			Tipp: Der kulturelle Begründungsstrang ist ideal für traditionsgeleitete und mehrheitsorientierte Menschen; der religiöse Begründungsstrang für gläubige Menschen.

			
				
					Die kulturelle Begründung für das Heiraten

					Kulturell betrachtet spricht vieles für die Heirat. Vor allem, wenn Paare bereits lange miteinander zusammen sind, gibt es einen sozialen Druck von außen, dass man – wie die meisten anderen Paare – doch bitte seine Beziehung »auf die nächste Stufe« bringen soll. Den sozialen Druck zu heiraten bekommen traditionsgemäß Frauen früher zu spüren als Männer – wobei man in unserer Zeit mit über vierzig Jahren allgemein bedauert wird und auf dem Heiratsmarkt als unvermittelbar gilt.

					Diesem sozialen Druck ständig standhalten zu müssen verursacht psychologischen Stress – und traditionsgemäß machen uns gerade unsere engsten Familienmitglieder in Gestalt von Vater und Mutter den größten Druck. Denn in unserer Kultur gelten ein unverheirateter Sohn beziehungsweise eine unverheiratete Tochter in konservativen Kreisen immer noch als Makel, vor allem weil Heirat mit Kinderwunsch gleichgesetzt wird und »die eigenen Gene«, »der Familienname« oder auch »die Familiengeschichte« ohne Nachwuchs nun mal keine Zukunft haben. Wer aber doch heiratet, bekommt dadurch ein höheres soziales Ansehen, hat im Leben »alles richtig gemacht«, ist auf der Seite der Mehrheit und stellt seine nörgelnden Eltern endlich zufrieden, die ab einem gewissen Alter fast monatlich und voller Hoffnung auf Enkel warten. Es macht also zusammenfassend aus kulturellen Gründen in unseren Breitengraden Sinn, sich der heiratswilligen Kultur zu beugen, um weniger Stress und mehr Anerkennung durch seine soziale Umwelt zu bekommen. 

				

			

			
				
					Die religiöse Begründung für das Heiraten

					Schauen wir nun auf den religiösen Begründungsstrang. Interessanterweise gibt die Bibel entgegen der landläufigen Meinung kein festes Bild der Ehe vor, doch gehen die meisten Gläubigen heute von einer anzustrebenden monogamen Beziehung aus, die auf Lebenszeit geschlossen wird und von ewiger Treue (»Du sollst nicht ehebrechen«13) und Kindern (»Seid fruchtbar und mehret euch«14) begleitet werden soll. Für religiöse Menschen sind heilige Schriften (Tanach bei Juden, Bibel bei Christen, Koran bei Muslimen, Veden im Hinduismus und so weiter) normsetzende Texte, welche als gültige Argumentationsgrundlage dienen.

					Atheisten und Andersgläubige halten heilige Schriften in Diskussionen für irrelevant, da sie nicht an die Autorität der Texte glauben. Aber innerhalb einer Glaubensgemeinschaft stellen religiöse Begründungen die überzeugendsten Argumente dar, was wir berücksichtigen müssen, wenn wir einen Gläubigen überzeugen wollen. Dazu ist natürlich die Kenntnis der jeweiligen heiligen Schrift unersetzlich.

				

			

			Emotionaler Begründungsstrang

			Beim emotionalen Begründungsstrang geht es darum, dass unsere These bestimmte positive Emotionen herbeiführt beziehungsweise bestimmte negative Emotionen reduziert. Es mag auf den ersten Blick überraschen, Emotionen als Teil eines rationalen Begründungsstrangs aufzufassen, sehen doch die meisten Menschen die Vernunft und das Gefühl als zwei Antipoden, die nicht zusammengehören. 

			Doch bei näherer Betrachtung wird schnell klar, dass die Ratio und die Emotio sehr eng miteinander verbunden sind. Man könnte sogar argumentieren, dass alles, was wir tun, zuerst einmal emotional gewünscht und danach erst rational begründet wird.

			Tipp: Dieser Begründungsstrang ist ideal für sichtbar gefühlsorientierte Menschen, die vor allem ihrem Herzen beziehungsweise ihrem Bauchgefühl folgen wollen.

			Wir sollten nicht übersehen, dass auch die vermeintlich rationalsten Menschen emotionsgeleitet sind. Sie wollen dies nur nicht offen zeigen, weil sie nicht als irrational und schwach wahrgenommen werden möchten. Beispielsweise strebt ein nach außen rationaler und zahlengetriebener Investor in Wirklichkeit Gewinne nicht nur um der Gewinne wegen an, sondern um sich finanziell abgesichert und unabhängig oder seinen Kollegen überlegen zu fühlen. Politiker und Richter lieben das Gefühl der sozialen Anerkennung und der Macht über andere Menschen, auch wenn sie das selten zugeben. Auch Mathematiker spüren Freude, wenn sie eine neue Formel gefunden oder bewiesen haben. Unter der rationalen Oberfläche stecken also immer emotionale Bedürfnisse – und zwar bei allen Menschen.

			Wenn wir nun etwas emotional begründen wollen, müssen wir unserem Gesprächspartner plausibel darlegen, welche positiven oder negativen Emotionen ihn erwarten werden, je nachdem für welche These wir argumentieren. Denn natürlich mögen Menschen, egal welcher Stellung und welchen Alters, das eigene Wohl fördern und Leid vermeiden.

			
				
					Die emotionale Begründung für das Heiraten

					Kaum einer wird abstreiten, dass die Entscheidung, einen Menschen zu heiraten, besonders stark von emotionalen Argumenten beeinflusst wird. Zum einen vermittelt die Ehe das Gefühl, als Mensch bedingungslos geliebt und voll akzeptiert zu werden. Darüber hinaus gibt sie den Liebenden die Gewissheit, dass es keine kurzfristige Liebelei ist, sondern ein Bund fürs Leben. Des Weiteren entsteht durch die Ehe das Gefühl der Sicherheit, dass der Partner nunmehr ausschließlich einem selbst gehört.

					Bei vielen löst die Heirat auch das existenzielle Gefühl der Einsamkeit auf, da man nunmehr als »ein Herz und eine Seele« das gemeinsame Leben gestaltet und nicht mehr als einsames Individuum Nacht für Nacht allein einschlafen muss. Die Heirat erfüllt für die meisten die lebenslange Sehnsucht nach wahrer Liebe und romantischer Zweisamkeit. Die meisten würden auch bestätigen, dass das Leben zu zweit einfach mehr Spaß macht. Schließlich vermittelt die Ehe beiden Partnern die gegenseitige Bereitschaft, den »nächsten Schritt« zu gehen und »eine richtige Familie zu gründen«, was wiederum eine große Sehnsucht der meisten Menschen erfüllt. 

				

			

			Und was ist mit wissenschaftlichen Begründungen?

			Über allen zehn Begründungssträngen schwebt die Wissenschaft. Jeden der dargestellten Begründungsstränge kannst du durch wissenschaftliche Erkenntnisse und Studien noch weiter stützen und damit noch überzeugender machen. Erkenntnisse der Wirtschafts-, Rechts-, Politik- oder Sozialwissenschaften sowie aller anderen Wissenschaften sind durch das Internet heute für jeden zugänglich. Noch nie zuvor war es so einfach, an Fachwissen zu kommen, mit dem man die eigene Argumentation untermauern kann. Wie du mit Leichtigkeit passende Studien zu deinen Begründungssträngen findest und warum sie deine Argumentationskraft stärken, erfährst du im Rahmen des Toulmin-Schemas ab hier.

			Welchen und wie viele Begründungsstränge nehme ich nun?

			Idealerweise kennst du deinen Gesprächspartner und kannst einschätzen, welcher Begründungsstrang ihn am ehesten überzeugen wird. Wenn du zum Beispiel weißt, dass jemand das Sparen als Sportart für sich entdeckt hat, werden wirtschaftliche Begründungsstränge für ihn sicher Bedeutung haben und ihn zum Nachdenken anregen. Wer immer und überall ein »guter Mensch« sein möchte, für den sind altruistische und moralische Begründungsstränge besonders relevant – weitere Empfehlungen zur Wahl des richtigen Begründungsstrangs für einen konkreten Menschentypen finden sich oben jeweils unter der Rubrik »Tipp«.

			Doch was tun, wenn du nicht weißt, worauf der andere am meisten Wert legt? Dann solltest du versuchen, dies möglichst in der ersten Phase des Gesprächs herauszufinden, also noch vor der Überzeugungsphase. Wenn dir jedoch die Zeit für eine Interaktion vor dem Austausch der Argumente fehlt, dann ist es ratsam, einen Begründungsstrang auszuwählen, der für möglichst viele Menschen am relevantesten sein dürfte – und mit diesem anzufangen.

			Den Begründungsstrang zu finden, der für die meisten Menschen am relevantesten sein dürfte, ist in der Praxis natürlich nicht einfach, da es eine gewisse Argumentationserfahrung voraussetzt und du wissen musst, welche Begründung bei welcher These am besten »funktioniert«. Zur Veranschaulichung hier zwei Beispiele:

			Im Heirats-Beispiel wäre der emotionale Begründungsstrang der aussichtsreichste: Die Hauptmotivation für die meisten Menschen, zu heiraten, ist ja ein Gefühl, nämlich das Gefühl der Liebe und tiefen Zuneigung füreinander, welches über das bloße kurzfristige Verliebtsein hinausgeht.

			Allgemein gesprochen: Wenn bei einer Entscheidung bei den meisten Menschen Gefühle dominant sind, dann würde ich den emotionalen Begründungsstrang empfehlen und mit diesem argumentieren. Gemäß der oben beschriebenen 10-Sätze-Regel solltest du die Begründung dann mit circa zehn Sätzen erläutern, damit dein Gedankengang dem anderen plausibler erscheint und deine Begründung nicht als oberflächlich abgetan werden kann.

			Stellen wir uns ein zweites Beispiel vor. Angenommen, du möchtest deine Chefin davon überzeugen, dir eine Fortbildung zu bezahlen. Mit welchem Begründungsstrang solltest du als Erstes argumentieren? Die große Moralkeule schwingen, weil dir nun nach vielen Jahren endlich auch eine Fortbildung zusteht? Pragmatisch argumentieren, dass im Sommer sowieso nicht viel los ist und man auf dich im Büro locker ein paar Tage verzichten kann? Oder egoistisch, dass dich ein bestimmtes Thema schon seit Jahren interessiert und es in deiner Stadt nun endlich ein Seminar dazu gibt?

			Die Antwort: Im Business geht es den meisten Führungskräften um wirtschaftliches Wachstum und um den »Return on Invest«. Daher empfehle ich, im Business-Kontext fast immer über die Profitabilität zu gehen und deiner Chefin zu erläutern, wie du das neu erworbene Wissen aus dem Seminar in deinem Job sofort anwenden kannst und dadurch mehr Umsatz oder mehr Kunden generieren wirst. Natürlich ist es wenig überraschend, dass im wirtschaftlichen Kontext der wirtschaftliche Begründungsstrang dominiert. Überraschend ist jedoch, wie viele Menschen persönliche oder moralische Gründe nennen, um damit ihre Vorgesetzten zu überzeugen.

			Wenn du aber bei einer These überhaupt keine Vorstellung hast, welcher Begründungsstrang wohl am ehesten akzeptiert werden könnte, spricht nichts dagegen, zwei bis drei unterschiedliche Begründungsstränge zu nehmen und sie strukturiert und gut begründet nebeneinander stehen zu lassen. Während du argumentierst, beobachtest du sehr aufmerksam die Reaktion deiner Zuhörer und achtest darauf, wie sie auf die jeweilige Begründung reagieren. Insbesondere die Mimik (Lächeln versus Stirnrunzeln) und Sitzposition (zugewandt versus zurückgelehnt) verrät, ob ein Mensch mit dir einverstanden ist oder nicht. Voraussetzung dafür ist natürlich ein konstanter Blickkontakt zu deinen Gesprächspartnern. Wer ständig auf PowerPoint-Slides schaut oder die ganze Zeit schüchtern auf den Tisch blickt, der verpasst natürlich wichtige körpersprachliche Signale der Zuhörer, die verraten, welche Begründung für sie die relevanteste ist.

			Auch Einwände, die im Anschluss an die Präsentation gegen einen Begründungsstrang vorgebracht werden, sind paradoxerweise ein gutes Omen. Denn ein Einwand bedeutet, dass gerade dieser Begründungsstrang den Zuhörer berührt hat. Deine Aufgabe ist es in diesem Fall, inhaltlich nachzulegen und ohne Zorn und Eifer weitere Gründe aus demselben Bereich zu liefern, der dein Gegenüber offenbar besonders stark interessiert.

			An dieser Stelle noch ein letzter Hinweis zu den zehn Begründungssträngen: Um sicherzustellen, dass sie überzeugen, nutzen einige Menschen fälschlicherweise gleich vier oder sechs oder acht Begründungsstränge in einer einzelnen Präsentation beziehungsweise in einem einzigen Gespräch. Und ähnlich dem Sprichwort, dass zu viele Köche den Brei verderben, verderben zu viele Begründungsstränge deine Überzeugungskraft. Erstens ist es einfach sehr verwirrend, wenn dir jemand gleich zehn Gründe für eine These vorträgt. Und zweitens zählt auch beim Argumentieren nicht die Masse, sondern die Klasse. Und Letztere liegt bei Argumenten nicht in der Breite, sondern in der Tiefe – also einer tieferen Begründung. Eine gute Begründung ist nämlich besser als sieben oberflächliche (dazu mehr ab: hier).

			Ein Hauch von Philosophie

			Wir halten also fest, dass wir den Begründungsstrang wählen sollten, der den anderen am wahrscheinlichsten überzeugen wird. Doch gibt es eigentlich auch die objektiv beste Begründung? Oder ist das Argumentieren immer eine subjektive Angelegenheit, bei der es nie ein »objektiv besseres Argument« gibt? Schnallen wir uns jetzt also an, um für ein paar Seiten in die luftigen Höhen der Philosophie emporzufliegen und dort nach der Wahrheit zu suchen.

			Moralische Relativisten

			Die Frage nach der objektiv besten Begründung ist tatsächlich eine philosophische und gleichzeitig hochspannende Angelegenheit. Es gibt dazu zwei Lager. Im ersten Lager sitzen sogenannte moralische Relativisten, die nicht an objektive beziehungsweise universell gültige Werturteile glauben, sondern daran, dass jede Kultur und jedes Individuum eigene Vorstellungen haben, die weder besser noch schlechter sind als andere. Es ist bei den moralischen Relativisten ein wenig wie in der Relativitätstheorie von Einstein: Alles ist relativ. Oder genauer: Alle Werte sind relativ, kein Wert ist absolut, und damit ist keine moralische Wertvorstellung vorrangig. Nach dieser Sichtweise kann und darf es also kein objektiv besseres Argument geben.

			Auch du gehörst zu den moralischen Relativisten, wenn dir Gedanken wie dieser vertraut vorkommen: »Das ist seine Meinung, dies ist meine Meinung – beide haben für sich genommen ihre Berechtigung!«

			Der moralische Relativismus wirkt auf den ersten Blick liberal und tolerant, doch auf den zweiten entpuppt er sich als eine nicht haltbare Weltvorstellung. Denn der moralische Relativist müsste zum Beispiel die Sklaverei akzeptieren, wenn in irgendeiner Region schon seit Jahrhunderten Sklaven gehalten wurden und dies auch kulturell so vorgegeben wäre. Andererseits erkennen liberal-relativistische Menschen die Gleichheit aller Menschen als Grundprinzip an. Die Sklaverei widerspricht den allgemein geteilten Vorstellungen von Freiheit und Gleichheit jedoch massiv. Das Beispiel stellt den Relativisten also vor ein unlösbares Dilemma.

			Ein moralischer Relativist müsste eigentlich auch die Genitalverstümmelung von Frauen akzeptieren, wenn sie in einer Bevölkerungsgruppe eine historisch-kulturelle oder religiöse Tradition darstellt.15 Doch da die liberal-relativistischen Menschen das Prinzip der körperlichen Unversehrtheit und die Selbstbestimmung eines jeden Menschen akzeptieren, dürfen sie eine solche grausame und sinnlose Tradition nicht dulden. Wie die beiden Beispiele verdeutlichen, darf der moralische Relativismus also nicht von »liberalen« sowie »toleranten« Menschen vertreten werden, die ja an Menschenrechte wie Freiheit und körperliche Unversehrtheit glauben. Wer sich wirklich als moralischer Relativist bezeichnen möchte, muss auch Sklaverei, Diktaturen und Genitalverstümmelung tolerieren.

			Moralische Objektivisten

			Das zweite und vernünftigere philosophische Lager sind die moralischen Objektivisten (auch moralische Universalisten genannt), welche glauben, dass es nicht subjektiv bestimmt wird, was »richtig« und »falsch« ist, sondern dass es allgemeine Prinzipien gibt, nach denen man objektiv bestimmen kann, welche Handlung moralisch gebotener ist. Die moralischen Objektivisten gehen also davon aus, dass bestimmte Werte besser sind als andere und den Menschen mehr Wohlergehen garantieren. Einzelne Praktiken wie Steinigung bei Ehebruch (wegen sexueller Selbstbestimmung) oder Menschenopfer (wegen des Rechts auf Leben) müssen ihnen zufolge generell verboten werden und jene Handlungen moralisch vorgezogen werden, welche das Wohl der Menschen steigern und das Leid minimieren.

			Mit einer Wertehierarchie als Kompass und auf die Konsequenzen einer Handlung schauend können moralische Objektivisten abwägen, welche Handlung mehr und welche Handlung weniger unseren Grundwerten entspricht und das Wohlergehen der Menschen steigert oder mindert.16

			Die objektiv stärkste Begründung

			Doch die Stärke einer Begründung hängt nicht nur von der Qualität und Kohärenz der dahinterstehenden Philosophie ab. Die Stärke der Begründung hängt zweitens auch davon ab, wie leicht man sie widerlegen kann. Ist eine Begründung widerlegungsstark, lässt sich also nicht sehr einfach ein Einwand finden, so haben wir es mit einem starken Argument zu tun. Wenn sich eine Begründung leicht widerlegen lässt, ist es ein schwaches Argument. Drittens wird die Stärke einer Begründung dadurch bedingt, ob es im konkreten Einzelfall andere Werte oder Handlungsalternativen gibt, die gerechter sind beziehungsweise von denen mehr Menschen profitieren. Eine gute Begründung ist also abwägungsstark, wenn es keine besseren Alternativen gibt. Umgekehrt lassen sich abwägungsschwache Argumente dadurch relativieren, dass bessere Handlungsalternativen vorhanden sind.

			Um es plastischer zu machen, unterziehen wir drei der oben genannten Begründungsstränge zum Thema Heirat einer kurzen »objektiven« Analyse.

			So ist zum Beispiel die pragmatische Begründung bei näherer Betrachtung widerlegungsschwach. Wir hatten ja oben argumentiert, dass eine Heirat es den Eheleuten schwerer machen würde, einander zu verlassen und man sich nicht sofort bei jedem größeren Konflikt trennen würde. Doch kann man die Begründung leicht anhand der großen Scheidungszahlen widerlegen und einwenden, dass circa die Hälfte der Eheleute sich durch die Scheidung nicht abschrecken lassen. Das juristische Argument der Aufenthaltserlaubnis für den Ehegatten ist zwar widerlegungs- und abwägungsstark, aber nur auf eine sehr kleine Zahl der internationalen Paare anwendbar und somit nicht als allgemeine Begründung für das Heiraten heranziehbar. Oder aber der emotionale Begründungsstrang: Hierzu hatte ich schon beim SEXIER-Schema im Argumentationsbeispiel oben ausgeführt, dass sich die Emotionen beider Ehegatten höchstwahrscheinlich wandeln und daher vernünftigerweise nicht für zukünftige Jahrzehnte zum Zeitpunkt der Heirat versprochen oder garantiert werden können, weswegen leider auch die emotionale Begründung unzulänglich ist.

			Fest steht aber, dass man als moralischer Objektivist Begründungen sehr wohl miteinander vergleichen kann und gute Gründe angeben kann, warum etwas besser oder schlechter ist beziehungsweise ob etwas mehr oder weniger den akzeptierten Werten und gewünschten Konsequenzen entspricht und damit »objektiv richtig(er)« ist.17

			Wie wir die subjektiv stärkste Begründung finden

			Kommen wir nun zurück aus den luftigen Höhen der Philosophie auf den Boden des Alltags. Zum Glück müssen wir im Alltag fast nie die Wahrheit oder den objektiv besten Grund finden und dutzende Grundwerte und mögliche Konsequenzen gegeneinander abwägen. In der täglichen Praxis reicht es, wenn wir die subjektiv beste Begründung finden – also das, was deinen konkreten Gesprächspartner am meisten überzeugen wird. Aber wie finden wir die subjektiv beste Begründung?

			Der erste Schlüssel liegt im guten Zuhören – der zweite Schlüssel im richtigen Fragenstellen. Beginnen wir mit Ersterem: Du kannst durch aufmerksames Zuhören schon in der ersten Phase des Gesprächs klären, welche Aspekte für deinen Gesprächspartner von besonders großer Wichtigkeit sind, und den entsprechenden Begründungsstrang wählen. Doch wie kannst du so gut zuhören, dass du den anderen wirklich verstehst? Genau darum geht es im nächsten Abschnitt.

		

	
		
			4. Verstehend zuhören, nicht antwortsüchtig

			Wer redet, sät; wer hört, erntet.

			Aus Argentinien

			Du kennst nun die zehn Arten, deine Meinung zu begründen. Da stellt sich doch unweigerlich die Frage, ob es ratsam ist, alle Begründungen in einem Gespräch aufzufahren und den anderen mit so vielen Argumenten wie möglich zu bombardieren? Schon allein aus Zeitgründen wird das nicht gehen, da wir selber und unsere Gesprächspartner im hektischen Berufsalltag keine Zeit haben, alle unsere Begründungsstränge anzuhören und zu diskutieren.

			Zudem ist für unseren Gesprächspartner, wie gerade beschrieben, nicht jede Art der Begründung relevant. Den Egoisten interessiert, ob für ihn selber genug herausspringt; den Unternehmer interessiert der erwartete Gewinn; den Moralisten, ob er etwas Gutes tun kann; den Pragmatiker, ob er etwas mit wenig Aufwand realisieren kann; den Idealisten, ob etwas seinen festen Wunschvorstellungen entspricht, und so weiter. Für deinen Gesprächspartner sind also mitnichten alle Begründungsstränge von Bedeutung. Du solltest deshalb die eine Begründung wählen, die ihn am besten überzeugen wird – und die 1-Million-Euro-Frage lautet: Wie findest du das heraus?

			Die einfache Antwort darauf lautet, dem anderen verstehend zuzuhören. Oder etwas philosophischer: Du kannst jemanden erst dann überzeugen, wenn du weißt, was ihn überzeugt.

			Ich unterscheide ganz grundsätzlich zwischen zwei Arten des Zuhörens: Die erste Art nenne ich verstehendes Zuhören, bei der unsere Hauptmotivation ist, die gedankliche Ausgangslage des Gesprächspartners komplett nachzuvollziehen. Die zweite Art ist das antwortsüchtige Zuhören, bei dem es uns darum geht, unsere eigenen Argumente loszuwerden und jede Atempause des anderen dafür zu nutzen, selber zu sprechen.

			Wenn Menschen sich auf ein Gespräch gut vorbereiten, dann haben sie das Bedürfnis, auch alles zu sagen, was sie vorbereitet haben. Der Impuls geht daher zunächst dahin, alles Vorbereitete auszubreiten und erst im zweiten Schritt zu sehen, welches Argument den anderen am ehesten überzeugt hat. Wir können diesen Ansatz die Schrotflinten-Methode nennen, bei der wir argumentativ in alle Richtungen schießen und hoffen, dass eine der Begründungen schon treffen wird. Doch ist die Schrotflinte nicht umsonst eine veraltete Waffe – und selbstverständlich sollten wir »auf den Punkt« argumentieren.

			Denken wir kurz zurück an die zehn Begründungsstränge für das Heiraten. Und nehmen wir an, du möchtest deinen Sohn oder deinen Partner davon überzeugen, doch endlich zu heiraten. Macht es da Sinn, alle Vorteile aufzuzählen? Oder macht es nicht mehr Sinn, zu verstehen, worauf es dem Sohn oder dem Partner in Sachen langfristige Beziehungen am meisten ankommt? Natürlich sind das zwei rhetorische Fragen!

			In der ersten Phase des Gesprächs muss es deswegen darum gehen, den anderen und seine Prioritäten zu verstehen. Daher müssen wir unsere vorbereiteten Begründungsstränge komplett in den Hintergrund rücken und zunächst ganz aufmerksam zuhören, welche Punkte dem anderen besonders wichtig sind. Darin steckt auch die wichtige Erkenntnis, dass Menschen nicht das objektiv beste Argument hören möchten, sondern das für sie subjektiv beste Argument.

			Anders formuliert: Was den einen sofort überzeugt, ist für den anderen absolut irrelevant und manchmal sogar falsch. Bestes Beispiel ist die Religion: Wenn du einen Moslem mit einem Koranzitat zu überzeugen versuchst, wirst du wahrscheinlich Erfolg haben. Selbes Koranzitat wird einen Atheisten nicht nur wenig überzeugen, sondern zu einem Kopfschütteln führen.

			Es ist nun also klar, weswegen es so wichtig ist, dem anderen genau zuzuhören, weil wir erst dadurch genau wissen können, durch welche Argumente er sich überzeugen lässt. Die einfache Gesprächsregel lautet daher: Erst zuhören, anschließend argumentieren.

			Doch zuhören ist nicht gleich zuhören. Insgesamt unterscheide ich zwischen zehn Stufen des Zuhörens, hier eine kurze Übersicht:

			[image: ]

			Lass uns die unterschiedlichen Stufen des Zuhörens an dieser Stelle zumindest kurz überfliegen. Ausführlich werde ich diese noch in der zweiten Säule der weißen Rhetorik behandeln (ab: hier) und dir dort auch praktische Zuhör-Ratschläge geben. Schauen wir zunächst auf die sechs Stufen des antwortsüchtigen Zuhörens, mit denen wir im Alltag leider zu häufig unterwegs sind.

			Die sechs Stufen des antwortsüchtigen Zuhörens

			Beim antwortsüchtigen Zuhören geht es uns nicht darum, den anderen zu verstehen, sondern darum, selbst zu sprechen. Auf der untersten Stufe steht das Vortäuschen. Der andere schaut dich an, denkt aber nur an das, was er selbst erzählen möchte – manchmal gewollt, weil er dich für unwichtig erachtet. Manchmal ungewollt, weil ihm selber gerade Gedanken durch den Kopf schießen, die er nicht verdrängen kann. Aber er ist nicht mutig genug, zuzugeben, dass er geistig abwesend war. In den häufigsten Fällen aber wartet der andere auf dieser Zuhörstufe lediglich ab, bis du einatmest, um schnell in deiner Atempause seine Geschichte loszuwerden. Was du zuvor gesagt hast, interessiert ihn keinen Deut. Er möchte sich selber reden hören, nicht zuhören.

			Auf der zweituntersten Stufe haben wir kürzendes Zuhören: Der andere unterbricht dich, weil er denkt, dass er dich schon verstanden hat oder weil er dir gar nicht die Möglichkeit geben möchte, dich zu erklären. Dabei besteht natürlich das hohe Risiko, dass er zwar meint, genau zu wissen, was du sagen wolltest – den entscheidenden Inhalt durch das Unterbrechen aber möglicherweise verpasst.

			Auf der drittuntersten Zuhörstufe steht selektives Zuhören: Dein Gesprächspartner hört nur teilweise zu, achtet nur auf bestimmte Schlagworte von dir und versucht anhand dieser, die ganze Bedeutung deiner Aussage zu erfassen. Es ist in etwa so, wie beim Lesen einzelne Absätze zu überspringen: Man versucht, den Inhalt eines Buches mit möglichst wenig Aufwand zu erfassen, übersieht aber wichtige Nuancen und versteht das Buch nur zu einem Bruchteil.

			Die vierte Zuhörstufe bildet das übertrumpfende Zuhören. Der andere hört dir nur zu, weil er deine Argumente zu Fall bringen möchte. Dabei sieht er den Dialog als Wettbewerb, bei dem er gewinnen will, indem er die bessere Story erzählt. Beim kleinsten Widerspruch in deinen Aussagen hakt er ein und stellt heraus, dass dir ein schwerwiegender Denkfehler unterlaufen ist. Er fühlt sich überlegen und blendet komplett aus, dass du vielleicht mit einem Teil deiner Argumente tatsächlich recht hast.

			Auf der fünften Zuhörstufe findet sich das egoistische Zuhören. Bei dieser Art des Zuhörens trachtet dein Gegenüber danach, einen persönlichen Nutzen aus dem Gespräch mit dir zu ziehen Das kann in Form einer Information, eines Tipps, eines taktischen Vorteils sein. Oft sind es strategische Gründe, die ihn Interesse für deine Storys heucheln lassen, z.B. der Aufbau von Sympathie. Beziehungen fasst der egoistische Zuhörer ressourcen- und profitorientiert auf. Sein Ziel ist es, wie auch der moderne Begriff »Humankapital« suggeriert, möglichst viele verwertbare Informationen aus dir herauszuholen. Der Eigennutz steht beim egoistischen Zuhören klar im Vordergrund.

			Beim beratenden Zuhören, der sechsten und letzten Stufe des antwortsüchtigen Zuhörens, gibt ein Gesprächspartner seinem Gegenüber einen Ratschlag, um sich selbst als der Experte aufspielen zu können. Das beratende beziehungsweise das pseudo-altruistische Zuhören erkennst du vor allem daran, dass dir jemand Ratschläge gibt, ohne dass du danach gefragt hast; dass jemand »genau nachvollziehen kann«, wie du dich fühlst, ohne dass er sich die ganze Geschichte angehört hat, und zu voreiligen Schlüssen springt. Wie schon bei allen vorherigen Stufen des antwortsüchtigen Zuhörens geht es auch hier darum, schnell Antworten zu geben und nicht darum, den anderen wirklich zu verstehen.

			Die vier Stufen des verstehenden Zuhörens

			Erst auf der siebten Stufe des Zuhörens versucht der andere, dich zu verstehen, ohne seinen Senf dazugeben zu wollen. Die siebte Stufe heißt aufmerksames Zuhören und beschreibt den Versuch, mit ungeteilter Aufmerksamkeit zuzuhören und kein Wort zu verpassen.

			Was könnte besser sein, als aufmerksam zuzuhören? Die Antwort darauf ist die achte Stufe des Zuhörens, nämlich aktives Zuhören. »Aktiv« bezieht sich zum einen darauf, dass der gute Zuhörer durch kluge Fragen an Informationen kommt, die ihm sonst für das Verständnis des Gesamtkontextes fehlen würden. Denn du erzählst vielleicht viel, vergisst aber möglicherweise entscheidende Details, die für die Einordnung deiner Geschichte elementar sind. Der aktive Zuhörer kommt an diese Details, indem er vor allem passende Fragen stellt (die gesamte dritte Säule der Weißen Rhetorik ist klugen Fragen gewidmet, siehe ab hier).

			Zum anderen bezieht sich das Wort »aktiv« auch darauf, dass dein Zuhörer nicht nur genau darauf hört, was du sagst, sondern auch darauf, was du damit meinst und was es für dich bedeutet. Denn häufig erzählen wir das eine, in Wirklichkeit meinen wir damit aber etwas anderes. Stell dir vor, du erzählst deiner besten Freundin, dass dein Wunsch nach einer Gehaltserhöhung mal wieder nicht gebilligt wurde. Auf der Oberfläche erzählst du, dass dein Gehalt nicht gestiegen ist. Was du aber eigentlich meinst ist, dass deine Firma deine Arbeit nicht schätzt und dich ungerecht behandelt. Der aktive Zuhörer macht sich also genaue Gedanken darüber, was inhaltlich unter der Oberfläche deiner Wörter brodelt.

			Doch das Zuhören geht noch besser, wenn wir nämlich empathisch zuhören. Sicherlich kennst du die klassische Unterscheidung zwischen der Sachebene und der Beziehungsebene. Bisher haben wir uns nur auf der Sachebene befunden. Doch beim empathischen Zuhören geht es nicht nur um das Verstehen des anderen, sondern auch darum, was der andere fühlt und angemessen darauf zu reagieren. Dies gelingt insbesondere dadurch, dass wir unausgesprochene Emotionen verbalisieren und extrem aufmerksam die Körpersprache und Stimme des anderen beim Sprechen beobachten.

			Wenn du also davon erzählst, dass du keine Gehaltserhöhung bekommen hast, wird der empathische Zuhörer genau auf die Intonation und Körperhaltung achten und dadurch erfahren, ob du dich wütend, hilflos oder einfach nur traurig fühlst und dank des empfundenen Mitgefühls angemessen auf deinen emotionalen Zustand reagieren.

			Die letzte und zehnte Stufe des Zuhörens ist helfendes Zuhören. Wie der Name schon sagt, geht es nicht nur um Verstehen und Nachempfinden, sondern auch darum, dem anderen zu helfen. Wir können das helfende also auch das altruistische Zuhören nennen. Die Hilfe kann zum einen psychologischer Natur sein und darin bestehen, einfach für den anderen da zu sein und ihn in einer ausweglosen Situation nicht allein zu lassen. Das helfende Zuhören kann aber auch in einer praktischen Hilfe bestehen. Wenn du zum Beispiel traurig bist, dass du keine Gehaltserhöhung bekommen hast, wird der helfende Zuhörer Ideen sammeln, wie du beim nächsten Mal besser verhandeln kannst und bestimmte Techniken oder Experten empfehlen, mit deren Hilfe du das nächste Mal die Gehaltserhöhung durchsetzen kannst.

			Wie du siehst, hat das Zuhören viele unterschiedliche Facetten, was aber nicht heißt, dass wir immer die zehnte Stufe des Zuhörens anstreben sollten. Vielmehr geht es darum, von Fall zu Fall und von Person zu Person zu entscheiden, welche Zuhörstufe angemessen ist – und die Zuhörintensität nicht mehr dem Zufall zu überlassen.

		

	
		
			5. Klüger fragen – mehr erfahren 

			Klug fragen zu können ist die halbe Weisheit.

			Francis Bacon

			Neben dem guten Argumentieren und dem guten Zuhören sind kluge Fragen die dritte Säule einer erfolgreichen Kommunikation, die das rationale Überzeugen zum Ziel hat. Allein durch das Zuhören erfahren wir in der Regel nicht alles, was für unser Verständnis des anderen relevant ist. Wir müssen auch in der Lage sein, zum richtigen Zeitpunkt die richtige Frageart einzusetzen. Diese Fragekompetenz, ähnlich wie das stringente Argumentieren und das verstehende Zuhören, ist erlernbar.

			So möchte ich dir später 33 der klügsten Fragearten vorstellen und erläutern, wann welche Frageart am sinnvollsten eingesetzt ist und was es bei jeder zu beachten gibt (ab: hier). Doch lass uns zunächst herausfinden, wie vielschichtig und schillernd alltägliche Fragen in Wirklichkeit sind.

			Zur Vielschichtigkeit von Fragen: Wieso? Weshalb? Warum?

			Die meisten von uns, mich eingeschlossen, haben die unterschiedlichen Fragearten weder in der Schule noch in der Ausbildung oder im Studium kennengelernt. Die wenigsten können sich damit rühmen, Experten des Fragestellens zu sein. Die verschiedenen Fragearten ähneln sich, wie ich gleich zeige – und doch zielen sie im Kern nicht auf das Gleiche ab und fordern unseren Gesprächspartner zu einer jeweils etwas anderen Antwort heraus.

			Ich möchte dir das an einem persönlichen Beispiel illustrieren. Sicher kennst du das Lied aus der Sesamstraße, wo es im Refrain heißt »Wieso? Weshalb? Warum? – Wer nicht fragt, bleibt dumm!« Doch sind »Wieso?« und »Weshalb?« und »Warum?« eigentlich ein und dieselbe Frage? Als Kind habe ich das tatsächlich geglaubt. Doch an diesen drei Fragen kann man wunderschön die Nuancen der unterschiedlichen Fragearten klarstellen.

			Wenn du mich zum Beispiel fragst, wie es dazu kam, dass ich mich selbstständig gemacht habe, so verändern sich je nach deiner Frageart meine Antworten:

			
					Wieso, Wlad, arbeitest du lieber als Selbstständiger? Meine Antwort: Weil mir die Arbeit als Angestellter nicht getaugt hat!

					Weshalb, Wlad, arbeitest du lieber als Selbstständiger? Meine Antwort: Weil ich auf diese Weise mehr Geld verdienen kann!

					Warum, Wlad, arbeitest du lieber als Selbstständiger? Weil ich die Freiheit liebe, die Inhalte und die Dauer meiner Arbeit jeden Tag selber festzulegen!

			

			Wie du siehst, antworte ich auf die vermeintlich selbe Frage jeweils anders. Dies liegt daran, dass die drei Fragen in Wirklichkeit auf etwas Unterschiedliches abzielen:

			
					Die Frage Wieso? zielt ab auf die Ursache für eine Handlung;

					Die Frage Weshalb? zielt ab auf den Zweck einer Handlung;

					Die Frage Warum? zielt ab auf das Motiv einer Handlung. 

			

			Wenn du das weißt, wird dir klar, warum ich auf diese drei vermeintlich gleichen Fragen unterschiedlich geantwortet habe.

			Doch sind die Nuancen beim Fragestellen nicht nur in dem Fragewort selbst versteckt. Es ist vielmehr so, dass auch die konkrete Wortwahl sowie die Intonation und Modulation, mit welcher du eine Frage stellst, einen großen Einfluss darauf hat, wie dein Gegenüber die Frage wahrnimmt und interpretiert. Denn dieselbe Frage kann motivierend und demotivierend, inspirierend oder sarkastisch, lobend oder kritisierend sein – je nachdem wie du sie formulierst und vertonst: Vergleiche dazu die folgenden fünf Beispiele. Lies die Fragen laut, einmal mit sarkastischer Stimme und einmal mit ernsthafter Stimme, und beobachte, wie sich dabei jeweils die Bedeutung der Frage verschiebt:

			
					Wie ist dir die Präsentation so gut gelungen?

					Wahrscheinlich hast du die Präsentation gar nicht geübt, oder?

					Ist das heute die beste Präsentation, die du jemals gehalten hast?

					Hast du bei uns in der Firma noch nie präsentieren müssen?

					Hast du deinen Präsentationsstil von Donald Trump abgeschaut? 

			

			Wenn du diese kleine Übung laut gemacht hast, dann ist dir unweigerlich aufgefallen, wie unterschiedlich ein und dieselbe Frage wirkt, je nachdem, mit welcher Stimme und in welcher Stimmung du sie geäußert hast. Es ist schon faszinierend, wie allein der Klang unserer Stimme die Bedeutung verschiebt. Und selbstverständlich bedeutet dies für uns, für eine erfolgreiche Gesprächsführung nicht nur auf die Worte unserer Frage, sondern auch auf die Melodie unserer Stimme zu achten.

			Zum Sinn von Fragen: Führen? Informieren? Sensibilisieren?

			Sicher kennst du die Verkäuferweisheit: wer fragt, führt. Mit einer Frage definierst du als Fragesteller den Antwortrahmen und gibst das Gesprächsthema vor. Doch kannst du mit Fragen auch informieren, provozieren, Problembewusstsein schaffen oder auch zu Lösungen kommen, die für beide Gesprächspartner am Anfang der Diskussion unbekannt gewesen sind.

			Da wir im Rahmen der weißen Rhetorik unser Gegenüber zuerst verstehen wollen, bevor wir beginnen, es zu überzeugen, helfen Fragen dir zunächst einmal dabei, die Gedankenwelt deines Gesprächspartners besser kennenzulernen. Nachdem du dich mit dem SEXIER-Modell auseinandergesetzt hast, leuchtet dir sicher ein, dass dein Gesprächspartner mit hoher Wahrscheinlichkeit einzelne Elemente dieses Modells in seiner Argumentation außer Acht lässt. Was tun?

			
					Wenn die Begründung etwas zu kurz war, könntest du eine Konkretisierungsfrage stellen wie »Könntest du das bitte etwas näher erläutern?«

					Wenn dir das Beispiel in seiner Argumentation fehlt, dann stell ihm eine Informationsfrage wie etwa »Gibt es dazu einen konkreten Einzelfall?«

					Wenn der Impact fehlt oder dessen Erklärung, dann könntest du eine Auswirkungsfrage stellen wie zum Beispiel »Und was hat das aus deiner Sicht für Folgen?«

					Wenn du den anderen dazu bringen möchtest, sich über Gegenargumente Gedanken zu machen, wäre eine Widerlegungsfrage passend, wie zum Beispiel »Gibt es aus deiner Sicht auch Gegenargumente?« 

			

			Wie du siehst, geht es zunächst darum, dem anderen dabei zu helfen, sein Argument nach dem SEXIER-Modell zu formulieren. Dadurch kannst du seinen Gedankengang vollständiger nachvollziehen und anschließend mit weiteren Fragearten den Überzeugungsprozess erfolgreich fortführen.

			Von ungleichen Redeanteilen und dem Drang zu überzeugen

			Wenn wir uns vorgenommen haben, den anderen um jeden Preis zu überzeugen, dann führt das in Beruf und Alltag häufig zu einer Steigerung unseres Redeanteils. In meinen Seminaren sehe ich Woche für Woche, wie sich Seminarteilnehmer um Kopf und Kragen reden und die vorher zurechtgelegten Argumente wie mit der Schrotflinte auf ihr Gegenüber abfeuern, in der Hoffnung, dass eines ihrer Geschosse überzeugt.

			Nicht selten liegt der Redeanteil desjenigen, der überzeugen soll, bei über 80 Prozent. Dabei haben Fragen – und darauf werden wir bei der dritten Säule der weißen Rhetorik (ab hier) ausführlicher eingehen – eine animierende Wirkung und öffnen den Geist unseres Gesprächspartners. Du kennst es ja aus eigenen Gesprächen: Wenn dich jemand im wahrsten Sinne des Wortes zutextet, dann sinkt mit der Zeit die Aufmerksamkeit und deine Zuhörbereitschaft für den monologisierenden Gesprächspartner schwindet. Doch wenn dir jemand gute Fragen stellt, denkst du aktiv mit, suchst nach Antworten und fühlst dich in das Gespräch involviert.

			Die animierende Wirkung von Fragen ist gerade in langwierigen Gesprächen in ihrer Bedeutung kaum zu überschätzen. Und welche Fragearten du in der konkreten Situation anwenden solltest, ob Motiv-, Handlungs-, Bedingungs- oder Gefühlsfragen, erfährst du ebenfalls in der dritten Säule der weißen Rhetorik. Doch eine Einsicht kann ich schon hier vorwegnehmen: wer fragt, führt; wer gut fragt, versteht; und wer sehr gut fragt, überzeugt.

		

	
		
			6. Hart in der Sache, weich zur Person

			Du solltest mit deinen Worten genauso vorsichtig sein wie mit deinen Taten.

			Cicero

			Die meisten Menschen sind leicht verletzbar und nehmen sich persönliche Attacken schnell zu Herzen. Die meisten Menschen sind, ob sie es wollen oder nicht, zart besaitet – und können sich an bewusste oder unbewusste verbale Angriffe noch Jahre später wortwörtlich erinnern.

			Es ist daher nicht verwunderlich, dass seit jeher große Denker gemahnt haben, die Macht unserer Worte nicht zu unterschätzen und sehr vorsichtig damit umzugehen. Auf den Jesuiten Claudio Acquaviva geht der schöne Satz zurück: »fortiter in re, suaviter in modo« (dt.: »hart in der Sache, weich in der Art«). Weite Verbreitung fand dieser Gedanke in unserer Zeit durch das Harvard-Konzept des Verhandelns, wo die Autoren dieses (aus meiner Sicht wichtigste) Kommunikationsprinzip etwas anders neu aufgelegt haben, nämlich als »hart in der Sache, weich zur Person«.18

			Doch warum ist dieses Kommunikationsprinzip so relevant? Schließlich attackieren und beleidigen wir niemanden, weder im Job noch privat. Doch was wir nicht bemerken ist, dass wir häufig ganz unbewusst giftige Pfeile in Richtung unserer Gesprächspartner werfen.

			Warum »weich zur Person«?

			Ich gebe dir jetzt drei Beispiele aus dem Alltag, die klarmachen, dass unsere Alltagskommunikation alles andere als weich zur Person ist und wir durch Standardformulierungen den anderen verärgern und so natürlich unseren Überzeugungsprozess selber unterminieren – häufig ohne jegliches Bewusstsein dafür.

			Versteckte verbale Attacke Nr. 1: »Das ist doch irrelevant hier!«

			Diesen Satz hören wir häufig, doch lass ihn uns gemeinsam analysieren. Auf der Sachebene wollen wir damit ausdrücken, dass ein Punkt des Gesprächspartners in einer Diskussion unwichtig ist. Doch was schwingt bei diesem Satz als Botschaft noch mit? Die Botschaft, die wir mit diesem Beispielsatz auch senden, ist a) »Ich weiß, was relevant ist und was nicht relevant ist« und b) »Selbst wenn dieser Punkt für dich wichtig sein sollte, er ist nicht wichtig für mich, zumindest nicht in dieser Diskussion!«

			Dabei ist, wie in der Kommunikation allgemein, gar nicht entscheidend, dass du den Satz nicht so gemeint hast, wie in a) und b) beschrieben. Entscheidend ist, wie dieser Irrelevanzvorwurf von deinem Gesprächspartner verstanden wurde. Und du kannst dir leicht ausmalen, dass diese Bemerkung schnell als arrogant und besserwisserisch ausgelegt werden kann. Statt also jemandem Irrelevanz vorzuwerfen, ist es viel schlauer, ihn zu fragen: »Warum ist dieser Punkt relevant für dich?«

			Durch diese Frage geben wir dem anderen eine Gelegenheit, uns besser zu erklären, warum für ihn ein bestimmter Punkt wichtig ist – auch wenn dieser uns auf den ersten Blick unwichtig vorkommt.

			Versteckte verbale Attacke Nr. 2: »Du hast mich falsch verstanden!«

			Diesen Satz hören wir noch häufiger, doch auch hierin steckt ein persönlicher Vorwurf. Implizit sagen wir durch diesen Satz nämlich, dass der andere nicht in der Lage war, meinen guten Gedanken nachzuvollziehen. In der Regel folgt darauf eine Wiederholung durch uns, bei der sich unser Gesprächspartner noch dümmer vorkommt oder schlicht beleidigt ist, dass du die Verantwortung für das aufgekommene Missverständnis auf ihn abgewälzt hast.

			Der gute Kommunikator weiß, dass es seine eigene Verantwortung ist, seine Gedanken so zu formulieren, dass diese vom Gesprächspartner richtig verstanden werden. Daher sollte der obige Satz so umformuliert werden: »Ich habe mich wahrscheinlich etwas unklar ausgedrückt.« Mit dieser Formulierung bleibt die Verantwortung für das Missverständnis bei mir – und es gibt hier auch keine implizite Attacke auf den anderen.

			Versteckte verbale Attacke Nr. 3: »Das ist doch falsch!«

			Auch dieser Satz mag vielleicht in der Sache berechtigt sein, verletzt aber dennoch unseren Gesprächspartner. Wer hört schon gerne, dass er etwas Falsches gesagt oder gemacht hat? Schnell erinnern sich da viele an die Schulzeit oder die Ausbildung, als allwissende Lehrer und Professoren uns bewertet haben. Fehler bedeuteten Punktabzug und schlechtere Noten. Kein Wunder also, dass viele Menschen auf das Wörtchen »falsch« fast schon allergisch reagieren.

			Zudem ist ja längst nicht klar, dass du es wirklich besser weißt als der andere. Über vieles im Leben kann man ja genüsslich streiten. Daher ist dieser Vorwurf nicht nur verletzend, sondern in vielen Fällen schlicht fehl am Platz. In meinen eigenen Workshops kommt es natürlich vor, dass Teilnehmer auf meine Frage etwas Falsches oder Unpassendes antworten. Doch liegt es zum einen daran, dass sie eine ganz andere Perspektive auf die Welt haben – und noch häufiger meinen sie etwas anderes, als sie tatsächlich sagen. Hier wäre es besser, noch einmal nachzufragen, ob der andere seine Aussage weiter begründen kann, um seinen verdeckten Gedankengang besser zu verstehen. Wenn aus deiner Sicht die Aussage deines Gesprächspartners wirklich fachlich falsch sein sollte, so könntest du es etwa so weicher formulieren: »Das, was Sie sagen, klingt auf jeden Fall sehr plausibel und auf den ersten Blick korrekt, doch wenn wir uns die Zahlen anschauen, dann …« – und danach kommt eine sachliche Korrektur, natürlich ohne kritischen oder triumphierenden Unterton.

			Übrigens gehört auch das Wörtchen »nein« zu jenen toxischen Wörtern, die wir Menschen nur sehr ungern hören. Statt »nein« zu sagen, sollten wir uns bemühen, eine weichere Formulierung zu finden, die in der Sache zwar unsere Ablehnung deutlich macht, aber weicher zur Person ist. Stellen wir uns eine Situation vor, bei der ein Kollege dich bittet, eurer Chefin vorzugaukeln, dass er nur kurz außer Haus ist – wobei du weißt, dass der Kollege sich für heute komplett verabschieden möchte und du also für ihn lügen müsstest. Natürlich könntest du einfach sagen: »Nein, ich werde der Chefin nicht sagen, dass du nur kurz außer Haus bist – ich werde nicht für dich lügen!«

			Das »Nein« wirkt immer schroff und kühl. Es ist für denjenigen, der die Ablehnung erfährt, äußerst unangenehm. Wie könnte man die gleiche Botschaft ohne das Wörtchen »nein« formulieren und weicher zur Person sein? Du könntest zum Beispiel sagen: »Ich kann aus Prinzip unsere Chefin nicht anlügen, hoffe aber, dass du die Situation irgendwie anders lösen kannst für dich!«

			Die letzte Aussage kommt nicht nur ohne das »Nein« aus, sondern enthält auch noch eine positive Note zum Schluss. Versuche also demnächst, auf das kleine Wörtchen »nein« zu verzichten. Und achte auch darauf, was für ein Gefühl ein »Nein« bei dir selbst auslöst, wenn es jemand zu dir sagt.

			Der Überzeugungsprozess ist an sich schon schwer genug, doch wenn wir den anderen (ungewollt) mit toxischen Wörtern bewerfen, lässt er sich ganz sicher nicht von uns überzeugen. Denn sich überzeugen lassen möchten Menschen nur von jemandem, der sie respektiert – und nicht von demjenigen, der sie korrigiert, ihnen etwas vorwirft oder sich über sie stellt.

			Zum Schluss noch drei versteckte verbale Attacken, die wir fast täglich hören:

			
					»Du hast recht, aber …«

					»Nimm dir das doch nicht so zu Herzen …«

					»Hör mir doch erstmal zu!«

			

			Jeder dieser drei Sätze hat einen emotional negativen Beigeschmack. Im ersten Satz zermalmt das Wörtchen »aber« alles, was vor ihm kam. Im zweiten Satz sage ich dem anderen, wie er sich zu fühlen hat. Im dritten Satz unterbreche ich ihn. Alles Dinge, die wir im Alltag häufig sagen, die aber den Überzeugungsprozess fast unmöglich machen. Denn sind wir erstmal verärgert, kann uns auch das beste Argument der Welt nicht überzeugen. Vielmehr ist es umgekehrt: Wenn wir den anderen indirekt beleidigen oder verärgern, initiieren wir eine Art Argumentationskrieg, bei dem der andere vermutlich zurückschießen wird.

			Zusammenfassend können wir also festhalten, dass unsere Alltagssprache voller versteckter verbaler Attacken und toxischer Wörter ist und wir unseren eigenen Wortschatz erst einmal entgiften sollten, bevor wir uns daranmachen, jemanden in der Sache mit unseren Argumenten zu überzeugen.

			Warum hart in der Sache?

			Weich zur Person zu sein bedeutet noch lange nicht, dem anderen nach dem Mund zu reden und immer zuzustimmen. Wenn wir auf der Beziehungsebene diplomatisch und butterweich sind, können wir auf der Sachebene dennoch unsere Kommunikationsziele fokussiert verfolgen und unsere Gespräche ziel- und ergebnisorientiert führen.

			Die meisten Menschen sind in ihrer Kommunikation entweder weich in der Sache und gleichzeitig auch weich zur Person. Oder hart in der Sache und gleichzeitig hart zur Person. Erstere sind für uns Fähnchen im Wind, Letztere nehmen wir als autoritär oder gar diktatorisch wahr. Das Geheimnis besteht nun darin, die Sachebene und die Beziehungsebene bewusst und komplett voneinander zu trennen.

			Hart in der Sache zu sein bedeutet, alle deine Argumente vorzubringen, nicht einzulenken, wenn der andere versucht, dich zu überreden oder zu manipulieren, und für deine Ideen bis zum Gesprächsende argumentativ zu kämpfen. Leider erlebe ich zu häufig, dass Menschen den Überzeugungsprozess abbrechen, wenn sie nicht sofort zum Ziel kommen. Besonders deutlich sehe ich das in kommunikativen Rollenspielen, wo Seminarteilnehmer nach zwei oder drei Einwänden von mir einfach aufgeben und es nicht weiter versuchen, mich von ihren guten Ideen zu überzeugen.

			Nicht umsonst gibt es in der deutschen Sprache das schöne Wort Überzeugungsarbeit. Das Wort ist genau treffend, denn Einwände zu widerlegen, eigene Argumente zu konstruieren – und das alles in diplomatischer Sprache und immer weich zur Person – kostet nicht selten viel Zeit und Energie. Doch warum ist es so schwer, andere zu überzeugen, selbst wenn wir die besseren Argumente haben?

			Alle Menschen, also auch ich und du, haben sich ein Weltbild zusammengestellt, das in sich schlüssig ist. Wenn jemand von außen mit neuen Ideen kommt, dann ist unsere ganz natürliche Reaktion, unser altes Weltbild gegen diese neuen Ideen zu verteidigen. Daher wollen wir uns nicht so schnell überzeugen lassen – denn dann müssten wir ja mühsam eine neue Idee in unser sorgsam konstruiertes Weltbild integrieren. Je weniger die neue Idee in unser bisheriges Weltbild passt, desto mehr werden wir unsere alten Gedankengebäude gegen das Neue verteidigen.

			Nicht umsonst gibt es in der Psychologie den sogenannten Bestätigungsfehler, dem zufolge Menschen dazu tendieren, Informationen zu konsumieren, die ihre Meinung bestätigen – und jenen Informationen aus dem Weg zu gehen, die konträr zu ihren Glaubenssätzen sind. Es ist einfach leichter und zugleich angenehmer, inhaltlich bestätigt zu werden.19 Daher können wir in der Regel nicht vom anderen erwarten, dass er sich mit Freude überzeugen lassen wird.

			Im Gegenteil: Die meisten Menschen sind von der Richtigkeit der eigenen Gedanken zunächst felsenfest überzeugt – sonst hätten sie diese ja gar nicht erst und würden sie auch nicht verteidigen. Daher erfordert es meist einen langen Atem und manchmal sogar mehr als ein Gespräch. Denn häufig wird der andere noch ein paar Nächte darüber schlafen sowie unterschiedliche Begründungen für deine Argumente hören müssen, bis er sein Weltbild für deine guten Argumente öffnet. Genau deswegen müssen wir hartnäckig sein und hart in der Sache bleiben. Denn wenn wir es nicht wären, würden wir zu schnell aufgeben und den anderen nie überzeugen können.

			An dieser Stelle können wir übrigens von guten Vertrieblern lernen. Vertriebler müssen natürlich ständig etwas verkaufen – das ist ihr Job. Doch wenn du jemanden mit deinen Argumenten überzeugen willst, bist du in gewisser Weise auch Vertriebler. Nur, dass du nicht Staubsauger oder Lebensversicherungen verkaufst, sondern deine Ideen. Ich gebe zu, der Gedanke ist auf den ersten Blick ungewöhnlich – aber ja, auch du bist ein Vertriebler von Ideen. Und das täglich aufs Neue.

			Was machen nun Vertriebler besonders gut? Ganz einfach: Sie setzen sich vor jedem Telefonat oder Kundentermin nicht nur ein Ziel, sondern mindestens zwei Ziele – nämlich ein Minimalziel und ein Optimalziel. Das Minimalziel legt fest, was du mindestens – also auch wenn es schlecht läuft – mit dem Gespräch erreichen möchtest, damit es keine Zeitverschwendung war. Das Optimalziel ist das ideale Ergebnis, welches du von einem Gespräch mit einer bestimmten Person erwarten kannst – also die Frage, was passieren könnte, wenn ihr euch in allen Punkten einig seid und beide die Umsetzung wollt.

			Ein Minimalziel könnte darin bestehen, dass der Vertriebler einen zweiten Termin beim Kunden bekommt, also eine zweite Chance, das Produkt besser zu erklären und anschließend doch noch zu verkaufen. Ein Optimalziel könnte zum Beispiel sein, gleich beim ersten Termin die Unterschrift des Kunden zu bekommen. Natürlich versucht jeder gute Vertriebler, in jedem Gespräch sein Optimalziel zu erreichen. Doch wenn das einmal nicht klappt, dann hat er sein Minimalziel im Hinterkopf und wird sich bemühen, zumindest dies zu erfüllen.

			Genauso solltest du das auch in deinen Gesprächen tun. Ein Minimalziel könnte darin bestehen, dass der andere sich zumindest Zeit nimmt, deine Argumente einmal in Ruhe anzuhören, um wenigstens darüber nachzudenken. Das Optimalziel wäre zum Beispiel, dass dein Gesprächspartner deine Argumente anhört und dir am Ende des Gesprächs Recht gibt und anschließend auch ins Handeln kommt.

			Wie du dein Minimal- und dein Optimalziel in einer konkreten Situation definieren solltest, ist natürlich stark einzelfallabhängig. Doch hart in der Sache zu sein bedeutet, dir die beiden Ziele vor jedem wichtigen Überzeugungsgespräch deutlich zu machen und dich davon auch nicht durch Ablenkungen, verbale Attacken oder weitschweifige Ausführungen des Gegenübers abbringen zu lassen. Es hilft dir sicher, wenn du die beiden Ziele vor dem Gespräch als zwei Stichpunkte auf einem Zettel niederschreibst.

			Zusammenfassend können wir daher festhalten: Hart in der Sache und weich zur Person zu sein bedeutet letztlich, auf der persönlichen Ebene als Diplomat und auf inhaltlicher Ebene als ein Stratege zu fungieren. Je häufiger du diese aus meiner Sicht wichtigste Kommunikationsregel beachtest, desto häufiger wirst du überzeugen.

		

	
		
			7. Klasse statt Masse – und das Beste zuerst

			Für den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance.

			Unbekannt20

			Es ist eine Binsenweisheit: Der erste Eindruck zählt! Doch die meisten Menschen beziehen diese Weisheit auf das Auftreten. In Wirklichkeit gilt der Satz aber genauso für den Inhalt und die wahrgenommene Kompetenz. Mit anderen Worten: Wenn du gleich zu Beginn nicht mit der Anzahl, sondern mit der Qualität deiner Argumente überzeugst, dann hört dir der andere aufmerksamer und respektvoller zu, und du hast eine höhere Wahrscheinlichkeit, ihn zu überzeugen.

			Warum Klasse statt Masse?

			Schon in der Antike gab es den unglücklichen Trend, dutzende Argumente nebeneinander zu reihen, den anderen totzureden und mit Quantität überzeugen zu wollen. So entstand schon vor über 2000 Jahren der wohl wichtigste Argumentationsgrundsatz der Geschichte, der lautet:

			Argumenta ponderantur, non numerantur. (dt: Argumente sollen gewichtig sein und nicht bloß aufgezählt werden.) 

			Dies scheint auf den ersten Blick der Herangehensweise zu widersprechen, die wir oben beim Beispiel »Man sollte heiraten!« angewandt haben. Doch es gilt, nicht einfach nur zehn unterschiedliche Begründungsstränge zu finden, sondern diese zu untermauern, als Checkliste zu nutzen und nur die besten Begründungsstränge im Überzeugungsprozess auch tatsächlich zu gebrauchen.

			Wenn wir also in der Vorbereitung zehn Begründungen gefunden haben, geht es darum, zunächst die beste von ihnen mit weiterem Inhalt zu füllen und das Argument gewichtiger zu machen, indem wir die Analyse vertiefen – ohne vorschnell zu einem anderen Begründungsstrang zu wechseln.21

			»Die Wahrheit liegt in der Tiefe« – so lautet eine Weisheit des griechischen Philosophen Demokrit. Und so ist es auch mit Argumenten: Je tiefer der Begründungsstrang ausgeführt wird, desto wahrer beziehungsweise stärker ist das Argument. Ich nenne diese Herangehensweise die vertikale Argumentation, bei der wir bei ein und demselben Begründungsstrang bleiben und diesen ausführlich analysieren, statt von einer zur nächsten Begründung zu springen.

			Bei vielen Begründungssträngen werden wir keine guten Gründe finden – und diese sollten wir dann getrost weglassen, statt sie oberflächlich nebeneinander aufzuzählen. Ich nenne diese unglückliche Herangehensweise die horizontale Argumentation, bei der wir nach ein paar Sätzen von einer zur nächsten flachen Begründung hüpfen. Denn der gute Kommunikator weiß: Eine gute Begründung ist immer mehr wert als sieben schlechte, weil die schlechten niemanden überzeugen und nur unsere Glaubwürdigkeit unterminieren.

			Warum das beste Argument zuerst?

			Fast in jeder Schulung kommt diese Frage: Womit soll ich denn den Überzeugungsprozess beginnen? Eine Teilantwort hatte ich ja bereits gegeben: Mit einem Vorgespräch, bei dem du durch verstehendes Zuhören und kluge Fragen genau herausfindest, (a) welcher Persönlichkeitstyp der andere ist und (b) was für Begründungsstränge für ihn am relevantesten sein werden.

			Wenn du (a) und (b) herausgefunden hast, dann solltest du, wenn du zum Beispiel drei gute Argumente hast, mit deinem stärksten Argument beginnen. Doch warum eigentlich mit dem stärksten? Sollten wir das Beste nicht für den Schluss aufbewahren? Haben wir im Deutschunterricht nicht gelernt, die besten Argumente als einen rhetorischen Höhepunkt am Ende unserer Erörterung zu platzieren, um quasi mit einem Paukenschlag zu enden und den Leser dadurch nachhaltig zu überzeugen?

			Und tatsächlich: Viele Deutschlehrer empfehlen, die besten Argumente nach hinten zu stellen. Aber zumindest beim gesprochenen Wort gilt genau die umgekehrte Regel – und folgende Grafik erklärt auch genau, warum das beste Argument an den Anfang jedes erfolgreichen Überzeugungsprozesses gehört.

			[image: ]

			Wie du an der Kurve siehst, sinkt mit der Zeit die Aufmerksamkeit bei unseren Gesprächspartnern. Das entspricht sicher auch deiner Erfahrung: Je länger ein Meeting oder eine Präsentation dauert, desto unaufmerksamer hören wir zu. Das liegt schlicht daran, dass das Zuhören Energie kostet und wir mit der Zeit müde werden.

			Wenn wir dies wissen, dann ergibt sich daraus zwingend, dass wir unser bestes Argument an den Anfang des Überzeugungsprozesses stellen müssen, weil da die Aufmerksamkeit am höchsten ist. Gleiches würde ich übrigens auch für Telefonate und E-Mails empfehlen. Gerade am Anfang sind die Menschen neugierig – und wenn wir sie dann gleich mit mittelguten Argumenten langweilen, hat nach einer bis zwei Minuten niemand Lust, uns weiter zuzuhören bzw. weiterzulesen.

			Halte daher mit der besten Begründung nicht lange hinter dem Berg. Gehe gleich in die Vollen! Das hat auch den schönen Nebeneffekt, dass du als kompetenter und glaubwürdiger Gesprächspartner wahrgenommen wirst, der immer direkt guten Inhalt liefert.

			Übrigens gehört die Frage »Wie komme ich schnell auf den Punkt?« überraschenderweise zu den klassischen Fragen eines jeden Kommunikationstrainings. Mittlerweile wirst du meine Antwort wohl erahnen: Indem du das beste Argument sofort bringst, kommst du schnell auf den Punkt. So einfach ist es. 

			Es ist nun also klar, warum wir schlechte Argumente weglassen und mit dem besten beginnen sollten. Doch gibt es beim Argumentieren typische Störfaktoren, die wir unbedingt umschiffen sollten. Um sie soll es im nächsten Kapitel gehen.

		

	
		
			8. Störfaktoren beim Überzeugen

			Je mehr du dich selbst liebst,

			je mehr bist du dein eigener Feind.

			Marie Ebner-Eschenbach

			Überzeugen gelingt im Alltag so selten, weil es viele kleine Störfaktoren gibt, die eine ideale Gesprächssituation verhindern. Einige haben mit uns selbst zu tun, andere mit der objektiven Situation – und wiederum andere liegen in der Person des Gegenübers begründet. Natürlich wird es für dich unmöglich sein, die folgenden zehn Störfaktoren alle komplett auszumerzen. Allerdings macht diese Liste ganz gut deutlich, worauf du im Alltag achten kannst, damit es besser mit dem Überzeugen klappt.

			Unser eigenes großes Ego

			Du und ich sind manchmal Opfer der Selbstüberschätzung. Während wir das Ego des anderen wohl kaum verändern können, können wir aber zumindest lernen, das eigene Ego in Gesprächen etwas zurückzuschrauben. Ist dir eigentlich aufgefallen, wie selten Menschen zueinander »Du hast absolut recht« sagen? Und wie häufig sie stattdessen ihre Sätze mit dem schönen Wörtchen »Aber …« beginnen? In unserer Kultur haben wir uns angewöhnt, widerlegend zuzuhören und unsere eigenen Argumente für überlegen zu halten. Nach meiner Erfahrung sind es vor allem die Männer, die Diskussionen dominieren und gewinnen wollen. Da muss ich mir manchmal auch an die eigene Nase fassen. Doch wie überwinden wir unser großes Ego?

			Bleiben wir doch mal bei dem Bild des Gewinners. Es ist wichtig zu verstehen, dass jede Diskussion eine Win-Win-Situation ist. Heißt: Wenn ich die besseren Argumente habe, gewinne ich inhaltlich. Wenn ich die schlechteren Argumente habe, gewinne ich neue Einsichten und kann mein Weltbild korrigieren. Mit anderen Worten: Es ist sogar gut und für mich sinnvoll, wenn ich unrecht habe, denn so kann ich aus jeder Diskussion lernen und werde klüger sein als zuvor.

			Es ist also alles eine Frage des Mindsets. Wenn du diese Win-Win-Mentalität wirklich an den Tag legst, dann geht dir der so selten ausgesprochene Satz »Du hast recht!« nicht nur leicht über die Lippen, sondern du kannst dich sogar freuen, dass der andere dich mit neuem Wissen beschenkt hat. Das setzt natürlich ein offenes Weltbild voraus. Aber da du das Buch Weiße Rhetorik liest und bis hierhin gekommen bist, können wir locker davon ausgehen, dass du dieses so wichtige offene Weltbild besitzen wirst.

			Auch wenn du also deine zehn Begründungsstränge durchgegangen bist und deine Argumente nach dem SEXIER-Modell korrekt aufgebaut hast und dazu die Schwerpunkte deiner Argumente auch auf die Persönlichkeitsstruktur des anderen dynamisch angepasst hast (Stichwort: rot/gelb/grün/blau), solltest du immer davon ausgehen, dass dein Gegenüber möglicherweise doch die besseren Argumente hat. Doch jetzt weißt du, warum auch das ein Gewinn ist – und so ist das eigene übergroße Ego (hoffentlich bald) bezwungen.

			Das Ego des Gesprächspartners

			In unserer Kultur ist es leider so: Jeder will überzeugen – aber die wenigsten wollen überzeugt werden. Doch woran liegt das? Es liegt daran, dass das Überzeugtwerden mit einer inhaltlichen Niederlage assoziiert wird. Mit anderen Worten: Derjenige, welcher die schlechteren Argumente auf seiner Seite hat, müsste offen eingestehen, dass er die schlechteren Argumente hat. Das tut aber niemand gern. Der deutsche Philosoph Jürgen Habermas sprach in diesem Zusammenhang vom zwanglosen Zwang des besseren Arguments. Die Logik zwingt uns ohne jeglichen physischen Zwang, die besseren Inhalte des Gesprächspartners zu akzeptieren. So weit die Theorie.

			Doch ein anderer deutscher Philosoph, Arthur Schopenhauer, hat ebenfalls den Nagel auf den Kopf getroffen, als er schrieb22, dass die Menschen von Natur aus rechthaberisch sind und deswegen äußerst selten zugeben wollen, dass sie unrecht haben beziehungsweise die Argumente des Gegenübers besser sind. Vielmehr glauben die argumentativ Unterlegenen, die bessere Antwort falle ihnen nur gerade nicht ein. Wenn man ihnen aber etwas Zeit und die Hilfe des Internets gäbe, würden sie ihre Argumente zum Strahlen bringen und die Diskussion gewinnen.

			Das, was Schopenhauer vor über einem Jahrhundert beschrieb, kennt die moderne Psychologie heute als die sogenannte Overconfidence-Bias, also die systematische Selbstüberschätzung der eigenen Fähigkeiten und Argumente. Insbesondere zeigt die Erfahrung, dass besonders inkompetente Menschen das eigene Wissen und Können überschätzen und das Wissen und Können anderer Menschen unterschätzen (Dunning-Kruger-Effekt). Daher ist es schwieriger, inkompetente Menschen zu überzeugen, obwohl sie objektiv gesehen schwächere Argumente haben. Doch weil sie die besseren Argumente nicht als solche erkennen können und ihre Niederlage nicht einsehen wollen, steht das Ego dem erfolgreichen Überzeugungsprozess häufig im Weg.

			Paradoxerweise ist es viel leichter, vernünftige und kompetente Menschen zu überzeugen, weil sie schneller und leichter der Logik des Arguments folgen. Doch können wir uns die Gesprächspartner häufig nicht aussuchen – und so müssen wir immer beachten, dass das große Ego eine große Barriere beim Überzeugen darstellen kann.

			Diese Rechthaberei ist natürlich einer der schwerwiegenden Störfaktoren im Alltag. Doch wie kann man sie überwinden? Oder zumindest reduzieren? Der wichtigste Tipp ist hier wieder: Sei hart in der Sache und weich zur Person. Insbesondere hilft mir im Alltag die Formulierung: »Genau das dachte ich früher auch, aber wie ich später feststellen musste, ist es in Wirklichkeit etwas anders, und zwar …«

			Diese Formulierung ist deswegen besonders empfehlenswert, weil du dich hier auch als ursprünglich Unwissender präsentierst. Mit dieser bescheidenden Formulierung fällt es dem anderen einfacher, dein Argument abzukaufen. Aber nicht nur das Ego des anderen steht einer Einigung häufig im Weg, sondern nicht selten auch unser eigenes.

			Die knappe Zeit

			Selbstverständlich braucht jeder Überzeugungsprozess seine Zeit. Wer eine gute Begründung, ein gutes Beispiel und die Relevanz seiner These aufzeigt und dann noch im Rebuttal wichtige Einwände selbst widerlegt, der braucht schon locker fünf Minuten Zeit. Doch diese Zeit haben die anderen manchmal nicht, weil sie gerade auf dem Sprung sind. Dennoch sehe ich häufig im Alltag, wie Menschen sich zwischen Tür und Angel zu überzeugen versuchen. Mein Ratschlag ist daher kurz und knapp: Wenn der andere nicht mal eine Viertelstunde Zeit für das Gespräch blocken kann, verschiebe das Gespräch auf einen späteren Zeitpunkt.

			Manchmal höre ich in Schulungen an dieser Stelle den Einwand, dass es heutzutage unmöglich ist, von der Chefin oder vom Kunden so viel Zeit zu bekommen. Allerdings willst du ja nicht immer überzeugen. Manchmal möchtest du lediglich informieren – und das kann dann schnell und in zwei Minuten geschehen. Fakten sind schnell genannt – für reine Informationsübermittlung braucht man nicht lange. Nur wenn du die Meinung des anderen verändern, ihn also überzeugen willst, braucht es mindestens eine Viertelstunde. Natürlich ist diese Zeitangabe das absolute Minimum. Mit einigen Coaching-Klienten arbeite ich seit über drei Jahren zusammen, und der Überzeugungsprozess in manchen Fällen dauert länger, als ich mir das wünschen würde. Das heißt: Nicht nur unsere Argumente, sondern auch unsere Geduld ist manchmal Trumpf.

			Es gibt natürlich Momente, in denen du selbst keine Zeit hast. Wenn du merkst, dass der Gesprächspartner dich von seiner Meinung überzeugen möchte und du ihm respektvoll begegnen willst, dann sei so gut und nimm dir zu einem späteren Zeitpunkt Zeit für sein Anliegen. Vor allem bei extrovertierten und redseligen Menschen kommst du mit einer Viertelstunde sicher nicht hin. Entscheide also weise, wem du dein aufmerksames Ohr und deine wertvolle Zeit schenken willst.

			Der ungünstige Ort

			Auch der Ort spielt eine entscheidende Rolle im Überzeugungsprozess. Laut und hektisch sollte es natürlich nicht zugehen, das ist ja klar. Nicht ganz so klar ist vielleicht die Tatsache, dass wir bis zu einem Drittel der Arbeitszeit heutzutage in Meetings verbringen – und meist ist es wirklich schwierig, jemanden in einem Meeting zu überzeugen. Warum?

			Wir hatten ja oben festgestellt: Jeder will überzeugen – und kaum jemand will überzeugt werden, schon gar nicht im Beisein von anderen, die sehen, dass er inhaltlich einknicken muss und die schwächeren Argumente hat. 

			Fast alle Menschen haben das Bedürfnis, in der Öffentlichkeit ihr Gesicht zu wahren, weswegen es gerade in Meetings häufig vorkommt, dass sie ihren Standpunkt bis zum letzten Atemzug verteidigen.

			Die Lösung? Einzelgespräche. Hier fällt es dem anderen zwar auch schwer, dir recht zu geben (siehe das Ego-Problem oben), aber es ist nicht komplett unmöglich, da er nicht von anderen beobachtet und bewertet wird und sich nicht im Hierarchiekampf mit anderen Meeting-Teilnehmern beweisen muss. Wenn du also jemanden überzeugen willst, rate ich, dies nicht in einem Meeting, sondern lieber in einem Einzelgespräch zu probieren.

			Die negativen Emotionen

			Emotionen beeinflussen unser Denken und Handeln. Wenn wir ehrlich sind, so spüren wir jeden Tag, ja fast jede Stunde, dutzende kleine Irritationen: Wir sind genervt, weil der Kollege noch immer nicht auf unsere dringende E-Mail geantwortet hat; weil unser Kind morgens nicht schnell genug aus dem Bett kommt; weil unsere Frau mal wieder das Outfit kritisiert; weil der Chef uns mal wieder unterbricht – und überhaupt: der Alltag ist ein Minenfeld, bei dem negative Emotionen wie Enttäuschung, Wut, Ärger und Trauer überall auf uns lauern.

			Klar ist, dass negative Emotionen weder für dich noch für deinen Gesprächspartner beim Überzeugungsprozess förderlich sind. Sie vernebeln das Denken und lenken uns stark von der Sachebene ab. Klar ist auch, dass du nur geringfügig auf die Emotionen des anderen einwirken kannst. In jedem Fall ist es hilfreich, die Emotionen des anderen nicht zu verurteilen oder zu kritisieren, da dies noch mehr Öl ins Feuer gießen würde. Oder hast du schon mal jemanden gesehen, der auf den Satz »Nimm dir das doch nicht so zu Herzen!« mit stoischer Ruhe reagiert hat und seine Negativität sofort abstellte?

			Das passiert natürlich nicht, weil wir alle bei negativen Emotionen glauben, dass sie gerechtfertigt sind. Statt die negativen Emotionen des anderen zu bewerten, sollten wir sie ernst nehmen und als Signal werten, dass das Gespräch gerade in die falsche Richtung läuft. Denn wenn die Beziehungsebene gestört ist, helfen auch die besten Argumente nichts mehr. Oder anders formuliert: Wenn wir sauer auf jemanden sind, wollen wir uns ganz sicher nicht von dieser Person überzeugen lassen. Zuerst müssen wir die Beziehungsebene reparieren – und dazu hilft es, empathisch oder helfend zuzuhören (dazu ausführlich ab: hier ), bevor wir mit dem Argumentieren weitermachen.

			Deinen eigenen emotionalen Zustand hast du natürlich besser im Griff als den emotionalen Zustand des anderen. Zum Thema Emotionsbeherrschung (oder emotionales Management) ließe sich ohne Weiteres ein Dutzend weiterer Bücher schreiben. Aber es gibt auch ein paar ganz einfache, sehr effektive Tipps, die jeder umsetzen kann. Vor einem wichtigen Gespräch sollte man beispielsweise bewusst auf seinen emotionalen Zustand achten. Konkret: Wenn du – aus welchen Gründen auch immer – negativ aufgeladen bist, solltest du das wichtige Treffen nach Möglichkeit verschieben. Falls das nicht möglich ist, solltest du Dinge tun, die deine Stimmung anheben. Du könntest versuchen, dich in einen positiven Emotionszustand zu bringen, je nach individueller Vorliebe durch Musik, Meditieren, Liegestützen, eine kleine Runde spazieren gehen, fünf Minuten mit dem Lebenspartner oder einem guten Freund telefonieren – oder durch etwas anderes. Jeder hat seine eigene Methode, wie er sich auf gute Gedanken bringt. Wichtig ist, dies auch tatsächlich zu tun, statt die negativen Emotionen nur kurzfristig zu verdrängen.

			Und falls du gerade nicht weißt, welche Dinge dich schnell besser fühlen lassen, dann empfehle ich, dass du das Buch kurz weglegst und dir fünf Punkte überlegst, wie du ohne großen Aufwand deine eigene Laune steigern kannst, und sie in dein Handy schreibst. Warum in dein Handy? Ganz einfach: Wenn du das nächste Mal von negativen Emotionen geplagt wirst, dann fällt es schwer, aus dem Sog an Negativität herauszukommen – und so baden wir manchmal stundenlang in Angst, Zorn oder Melancholie. Aus langjähriger Coaching-Erfahrung weiß ich, dass es Menschen hilft, in einer tristen Minute auf diese kleine Schnell-gute-Laune-Datei, wie ich sie gerne nenne, im Handy zu schauen und eine Sache davon umzusetzen. Ich gebe dir mal ein persönliches Beispiel: Wenn ich mich traurig fühle, dann höre ich entweder einen meiner Lieblingssongs oder ich klimpere etwas auf der Gitarre. Anschließend geht es mir schon nach fünf Minuten viel besser als zuvor. Diese Idee mit der kleinen Schnell-gute-Laune-Datei im Handy würde ich auf jeden Fall einfach mal ausprobieren!

			Die körperliche Verfassung

			Selbstverständlich ist auch unser physischer Zustand entscheidend für unsere Überzeugungsleistung. Wenn du Hunger oder Durst hast, wenig geschlafen hast, wenn dir zu kalt oder zu heiß ist, wenn du Alkohol getrunken oder wenn du irgendwelche körperlichen Wehwehchen hast, dann haben diese Punkte natürlich eine Auswirkung auf deine geistige Präsenz.

			Das SEXIER-Modell, die zehn Begründungsstränge, das verstehende Zuhören und das kluge Nachfragen erfordern deine höchste Konzentration. Nur wenn du körperlich in einer Top-Verfassung bist, kannst du beim Überzeugen (und in allen anderen Dingen des Lebens) eine Top-Leistung bringen.

			Status und Machtspiele

			Auch wenn in unseren demokratischen Zeiten Menschen davon sprechen, dass man andere »auf Augenhöhe« behandeln sollte, leben die meisten von uns doch in Hierarchien. Die Eltern haben mehr Macht als die Kinder, die Führungskräfte haben mehr Macht als die Angestellten, und die reichen Staaten haben mehr Macht als die armen.

			Es war der französische Philosoph Michel Foucault, der in jedem Diskurs einen Machtdiskurs sah, also eine sichtbare Ausprägung von Machtstrukturen. Was auf den ersten Blick philosophisch klingt, können wir beim näheren Hinschauen täglich beobachten: Meist spricht die Person mit mehr Macht zuerst und länger; in der Regel trifft sie auch die Entscheidung, wo und wann und wie lange das Gespräch dauert und welche Themen besprochen (und auch welche Themen ausgeklammert) werden sollen.

			Wenn du also Führungskraft (auch Eltern gehören dazu) bist, dann achte darauf, dass die andere Person zuerst spricht, damit sie nicht von deiner Meinung beeinflusst wird. Viele Menschen, vor allem die harmoniebedürftigen »Grünen«, werden sich deiner Meinung schnell anpassen, obwohl sie vielleicht eine bessere Idee oder ganz andere Vorstellungen hätten. Damit du deren gute Ideen nicht verlierst, empfehle ich, vor allem wenn du die größere Machtposition innehast, als Letzter zu sprechen.

			Wenn jedoch der andere (zumindest formal) mehr Macht als du hat und mit dir gerne seine Machtspielchen spielt, macht das Argumentieren wenig Sinn. Der Machthungrige möchte sich ja nicht durch bessere Argumente überzeugen lassen, sondern seine Alpha-Position um jeden Preis behalten. Da stößt die weiße Rhetorik an ihre Grenzen – und es wäre an der Zeit, die drei Trickkisten23 der dunklen Rhetorik zu bemühen und das Alpha-Tier mit dunklen Kommunikationstricks zu beeinflussen.

			Missverständnisse und Vorurteile

			Ein weiterer Störfaktor bei jedem Überzeugungsprozess sind Missverständnisse. Du kannst sie zum einen reduzieren, indem du wichtige Gespräche immer von Angesicht zu Angesicht führst. Denn Missverständnisse beruhen gerade in unseren digitalen Zeiten häufig darauf, dass wir die Körpersprache und Stimme als Interpretationshilfe nicht zur Verfügung haben und bestimmte kommunikative Nuancen verpassen, die für das Verständnis notwendig wären.

			Zum anderen beruhen Missverständnisse natürlich auf unterschiedlichen Definitionen und Erwartungen der Gesprächspartner. Was eine »erfolgreichere« Marketing-Kampagne sein soll ist genauso unklar wie eine »baldige« Investition und eine »größere« Summe. Sei dir bewusst, dass du zumindest deine zentralen Begriffe glasklar definierst und bei Unklarheiten in der Rede deines Gesprächspartners höflich nachhakst – und zwar am besten sofort. Denn wir können ja nicht wissen, ob der andere einen schwammigen Begriff später noch definiert. Es ist immer unangenehm, wegen einer zu spät gestellten Frage zu einem Thema zurückkehren zu müssen. Daher empfehle ich, bei Unklarheiten direkt nachzufragen.

			Natürlich sind auch Vorurteile für einen erfolgreichen Überzeugungsprozess hinderlich. Vor allem, weil wir durch sie der anderen Person selektiv zuhören und nur das heraushören, was unser eigenes Vorurteil bestätigen soll. Vorurteile sind auch deshalb eine harte Nuss, weil wir uns derer meist nicht gewahr sind. Die eigenen Vorurteile und das selektive Zuhören lassen sich am besten in Schach halten, indem wir versuchen, unserem Gegenüber empathisch zuzuhören. Dazu müssen wir uns ausschließlich mit seiner Gedanken- und Gefühlswelt beschäftigen und unsere eigenen Denkfilter möglichst ausschalten.

			Die mangelnde Vorbereitung

			Jeder gute Schachspieler bereitet sich gut auf seinen Gegner vor; jeder gute Verhandler macht sich im Vorfeld ausführliche Gedanken über die Motive seines Verhandlungspartners; jeder gute Verkäufer sucht vor der Kaltakquise nach allen erdenklichen Informationen über einen wichtigen Neukunden. Und natürlich gilt es auch für einen guten Kommunikator, sich vor dem Überzeugungsprozess auf seinen Gesprächspartner sorgfältig vorzubereiten.

			Natürlich heißt das nicht, für jedes einzelne Gespräch zehn Begründungsstränge nach dem SEXIER-Modell auszuarbeiten. Allein das kostet häufig über eine Stunde Recherche- und Denkaufwand. Doch wenn ein bestimmtes Gespräch für dich extrem wichtig ist, dann würde ich empfehlen, mindestens eine Stunde in die Gesprächsvorbereitung zu stecken. Doch warum sage ich das? Ist es nicht klar, dass man sich vor wichtigen Gesprächen gut vorbereiten sollte?

			Theoretisch ja. Doch als Coach sehe ich häufig ein anderes Bild. Ich habe Klienten, die mich am Abend vor einer wichtigen Präsentation oder Verhandlung anrufen, um noch »letzte Tipps« zu bekommen. Doch die Wahrheit kennen wir alle: Niemals können zwei oder drei gute Tipps eine gründliche Vorbereitung ersetzen. Um sich dafür zu motivieren, hilft es, sich auszumalen, was passiert, wenn dein wichtiges Gespräch so richtig in die Hose geht. Sofern die Konsequenzen nicht wirklich schlimm wären, kann man auf eine akribische Vorbereitung getrost verzichten. Denn nur selten sind Gespräche wirklich wichtig. Doch auf die wenigen wirklich relevanten möchtest du natürlich bestens vorbereitet sein.

			Die gestorbene Hoffnung

			Ein letzter häufiger Störfaktor im Überzeugungsprozess ist unsere mangelnde Ausdauer. Heißt konkret, wenn wir versucht haben, jemanden mit unseren Argumenten zu überzeugen, es aber nicht beim ersten Versuch geklappt hat, dann geben wir viel zu schnell die Hoffnung auf, diesen Menschen noch umstimmen zu können.

			Doch wie sagen die Vertriebler so schön? Ein NEIN ist die Abkürzung für Noch Ein Impuls Nötig. Vielleicht hast du noch nicht die richtige Begründung gefunden. Vielleicht das Beispiel vergessen. Vielleicht hast du die Relevanz nicht aufgezeigt – oder der andere war einfach nur schlecht gelaunt an jenem Tag. Nur weil jemand sich einmal nicht überzeugen ließ, heißt es nicht, dass es auf ewig nicht klappen wird.

			Statt zu sagen, jemand sei »stur« oder »schwierig«, sollten wir lieber zugeben, dass unsere Argumente einfach nicht gut genug auf unseren Gesprächspartner abgestimmt waren. Es liegt meist nicht am anderen, dass wir nicht überzeugen konnten. Das ist nur eine Ausrede. Meist liegt es daran, dass wir zu oberflächlich argumentierten oder zu unaufmerksam zuhörten oder die falschen Fragen gestellt haben. Doch das macht nichts! Einfach noch einmal anders versuchen – und nicht sofort aufgeben!

			Wie anfangs gesagt: Es wird kaum möglich sein, alle genannten Störfaktoren im stressigen Alltag auszuschalten. Aber auf sie bewusst zu achten und zumindest einige von ihnen zu umschiffen, wird die Wahrscheinlichkeit erhöhen, dass du deinen Gesprächspartner überzeugst.

		

	
		
			9. Zehn Verbote beim Überzeugen

			Niemand urteilt schärfer als der Ungebildete,

			er kennt weder Gründe, noch Gegengründe.

			Anselm Feuerbach

			Erfolgreiches Überzeugen bedeutet auch Fehlervermeidung. Die meisten Menschen greifen ganz unbewusst zu weit verbreiteten Scheinargumenten, ohne dies je selbst zu bemerken. Durch Nutzung von Scheinargumenten leidet die eigene Überzeugungskraft immens. Doch was sind Scheinargumente? Sie weisen eine scheinbare (also fadenscheinige) Begründung auf, die zwar überzeugend wirken kann, aber immer auf einem Denkfehler beruht.

			Bereits in der Dunklen Rhetorik habe ich weit verbreitete Scheinargumente erläutert, welche gut und gern beim Manipulieren genutzt werden können.24 Doch Scheinargumente werden nicht nur bewusst zur Manipulation eingesetzt. Vielmehr haben sich zehn von ihnen so sehr in unser Denken eingenistet, dass wir sie nutzen und gar nicht bemerken, dass sie unsere eigene Argumentation ungewollt schwächen. Die folgenden zehn Pseudobegründungen solltest du am besten komplett aus deinem Denken verbannen.

			Verbot Nr. 1: Das Traditionsargument

			Das Traditionsargument hat die folgende Struktur: »Das haben wir schon immer so gemacht, deswegen sollten wir beim Bewährten bleiben!« Diesen Satz hören wir sicherlich mindestens einmal pro Woche – und zwar insbesondere von konservativen Menschen.

			Warum ist das ein Scheinargument? Nur, weil etwas schon immer so war oder gemacht wurde, muss es heute nicht die beste Option sein. Es kann ja sein, dass neue Technologien oder Denkweisen mittlerweile einen besseren Lösungsweg ermöglichen. Verbanne daher diesen logischen Fehlschluss!

			Verbot Nr. 2: Das Mehrheitsargument

			Das Mehrheitsargument hat folgende Struktur: »Die Mehrheit der Menschen vertritt diese Auffassung, daher ist sie richtig.«

			Warum ist das ein Scheinargument? Nur, weil die Mehrheit etwas sagt, muss es nicht stimmen. Die Mehrheit kann sich natürlich auch irren – dafür gibt es in der Geschichte viele Beispiele. Um sich gegen das weit verbreitete Herdendenken zu wehren, gibt es ein schönes Zitat von Mark Twain:

			»Wenn du merkst, dass du zur Mehrheit gehörst, wird es Zeit, deine Einstellung zu revidieren.« 

			Verbot Nr. 3: Das Autoritätsargument

			Das Autoritätsargument hat folgende Struktur: »Weil der anerkannte Prof. XY es sagt, ist es auch wahr.«

			Warum ist das ein Scheinargument? Ganz klar: eine Autorität kann sich auch irren. Nur weil jemand ein Professor ist, wird er dadurch natürlich nicht unfehlbar. Statt also nach anerkannten Größen zu googeln, sollten wir nach Zahlen, Daten und Fakten suchen, die unsere Sichtweise belegen.

			Verbot Nr. 4: Der Zirkelschluss

			Hier ein Beispiel für einen Zirkelschluss, bei dem These und Begründung identisch sind: »Sport treiben ist gesund, weil Sport eine gesundheitsfördernde Wirkung hat.«

			Warum ist das ein Scheinargument? Beim Zirkelschluss gibt es gar keine Begründung, es wird lediglich die These mit leicht abgeänderten Worten wiederholt. Doch ohne Begründung kein Argument!

			Verbot Nr. 5: Der persönliche Angriff

			Der persönliche Angriff oder eine Beleidigung beziehungsweise Diskreditierung des anderen kommt im Alltag leider sehr häufig vor und führt nicht selten zu langwierigen Konflikten. Hier ausnahmsweise kein Beispiel, da wir alle wissen, wie verbale Attacken aussehen.

			Warum ist das ein Scheinargument? Bei der persönlichen Attacke gehen wir gar nicht auf die Sache ein (ad rem), sondern verlassen die Sachebene und werden auf der Beziehungsebene ausfällig gegenüber dem anderen (ad hominem). Mit rationalem Überzeugen hat das nichts mehr zu tun.

			Verbot Nr. 6: Die Gefühlsappelle

			Zu Scheinargumenten gehören auch Gefühlsappelle, also das bewusste oder unbewusste Hervorrufen von Angst, Neid, Ehrfurcht, Überlegenheit, Sympathie und so weiter. Beispiele aus dem Alltag sind etwa »Wenn du mich liebst, dann …« und »Du wirst so was von Ärger bekommen, wenn du …«

			Warum sind Gefühlsappelle immer Scheinargumente? Nun, starke Appelle an Emotionen haben nur Appellcharakter und besitzen nie eine Begründung. Sie verfolgen den Zweck, die Vernunft zu vernebeln. Manchmal provozieren wir den anderen, wohlwissend, dass er ausbricht und gegebenenfalls selbst etwas Falsches sagt oder macht, was wir wiederum aus strategischen Gründen gegen ihn verwenden wollen. Mit Emotionen zu überwältigen gehört jedoch eindeutig zur dunklen Rhetorik und sollte von unserer Seite bei einem fairen Überzeugungsprozess immer unterbleiben.

			Verbot Nr. 7: Die Beweislastumkehr

			In der Argumentation, ebenso wie im Recht, gilt der Grundsatz, dass jeder, der eine Behauptung aufstellt, diese auch selbst begründen muss. Was wir leider häufig im Alltag hören und manchmal auch selber sagen, ist der folgende Satz: »Beweis mir doch das Gegenteil!«

			Warum ist das ein Scheinargument? Wenn ich beispielsweise behaupte, dass die Astrologie eine gültige wissenschaftliche Theorie ist, und du dies anzweifelst, dann kann ich emotional werden und dich auffordern, mir zu beweisen, dass es keine Wissenschaft ist. Allerdings müsstest du dich in diesem Fall selbst ausführlich mit Astrologie beschäftigen und die Nichtexistenz ihrer Wissenschaftlichkeit beweisen. Dies ist fast unmöglich. Es ist etwa so, wie die Frage: Kannst du ausschließen, dass gleich ein Flugzeug aufs Dach fällt? Natürlich spricht die Wahrscheinlichkeit dagegen, doch zu 100 Prozent ausschließen kann es niemand. Daher gilt im Sinne eines redlichen Überzeugungsprozesses: Wenn du eine Behauptung aufstellst, musst auch du selbst sie begründen.

			Verbot Nr. 8: Der Apriorismus

			Weit verbreitet, aber weniger bekannt, ist eine Scheinargumentation, bei der jemand etwas als wahr und unerschütterlich voraussetzt, ohne eine Begründung dafür mitzuliefern. Jemand geht also a priori, von vorneherein, von der absoluten Wahrheit seiner Aussage aus (manchmal, ohne dies zu merken), ohne es für notwendig zu erachten, die vermutete Wahrheit zu hinterfragen und sie zu belegen.

			Diesen Fehler begehen wahrlich nicht nur Anfänger. Berühmte Philosophen wie Platon, Augustinus, Hegel und Kant setzten allesamt bestimmte »Wahrheiten« für gegeben voraus und gaben hierfür keine Begründung. Eines der berühmtesten Beispiele für einen Apriorismus ist in der amerikanischen Unabhängigkeitserklärung versteckt, in der es heißt:

			»Folgende Wahrheiten erachten wir als selbstverständlich: dass alle Menschen gleich geschaffen sind; dass sie von ihrem Schöpfer mit bestimmten unveräußerlichen Rechten ausgestattet sind; dass dazu Leben, Freiheit und das Streben nach Glück gehören.«25

			Doch sind diese Rechte wirklich selbstverständlich? Gibt es tatsächlich einen Schöpfer? Sind die Menschen wirklich gleich geschaffen? Und besitzen alle die genannten Rechte? Es sollte uns klar sein, dass wir zwar bestimmte Glaubenssätze besitzen mögen, die wir für offensichtlich und wahr halten, doch heißt das nicht, dass unsere Gesprächspartner diese Sätze ebenfalls für wahr halten. Daher ist es immer ratsam, auch die Grundüberzeugungen begründen zu können, damit diese nicht als Behauptungen im Raum stehen. Vor allem in einer Welt, wo jeder seine Wahrheiten besitzt, ist es gut, zumindest für seine wichtigsten Glaubenssätze gute Gründe parat zu haben.

			Offensichtliche und selbstverständliche Wahrheiten sind also immer subjektiv. Und im Rahmen der weißen Rhetorik wollen wir mit guten Gründen überzeugen – und nicht mit majestätisch vorgetragenen Behauptungen à la Unabhängigkeitserklärung.

			Verbot Nr. 9: Die Beispiel-Argumentation

			Ein weiteres häufiges Scheinargument ist die Beispiel-Argumentation, bei der wir ausgehend von einem für uns passenden Beispiel argumentieren und glauben, dass das Beispiel unsere Behauptung ausreichend stützt. Doch kann das Beispiel niemals eine abstrakte Begründung ersetzen. Schauen wir uns etwa die folgende Aussage an:

			»Man kann auch ohne abgeschlossenes Studium sehr erfolgreich sein – siehe Steve Jobs!«

			Warum ist das ein Scheinargument? Natürlich kann ein Beispiel stimmig sein. Doch zu jedem Bespiel gibt es ein oder mehrere Gegenbeispiele. Der Gesprächspartner kann also durch nur ein Gegenbeispiel deine auf einem Beispiel basierende Argumentation zu Fall bringen.26

			Es ist offensichtlich, warum Menschen häufig und gerne zur Beispiel-Argumentation greifen: es ist schlicht einfacher, ein schillerndes Beispiel anzubringen, statt auch noch eine abstrakte Begründung hinzuzufügen. Doch ohne eine Begründung haben wir kein Argument. Heißt also: Immer zuerst nach einer fundierten Begründung suchen und das Beispiel anschließend – als rhetorischen Bonus – illustrierend hinzufügen.

			Verbot Nr. 10: Die Moralkeule

			Der mit Abstand schwierigste Begründungsstrang ist der moralische. Hier geht es im Unterschied zur Moralkeule darum, bestimmte Werte nicht nur zu vertreten, sondern auch noch zu begründen. Zwar besitzen wir alle eine Intuition für das, was moralisch richtig oder falsch ist, doch variiert diese Moralintuition von Mensch zu Mensch leider erstaunlich stark. Da du, wie auch ich, wahrscheinlich kein Moralphilosoph bist, fallen uns die moralischen Begründungen am schwersten.

			In dem Drama »Woyzeck« von Georg Büchner heißt es so schön: »Moral, das ist, wenn man moralisch ist.«27 Es ist eine nichtssagende Tautologie, die aber zynisch auf den Punkt bringt, dass die vorgetragenen moralischen Vorstellungen meist inhaltsleer sind.

			So erinnere ich mich an eine Seminarteilnehmerin, die ihren Chef davon überzeugen wollte, dass das an Weihnachten von Kollegen gespendete Geld nicht komplett an Menschen in Not gehen solle, sondern zur Hälfte für Tiere in Not einzusetzen sei. Sie war der felsenfesten Überzeugung, dass Menschen aus moralischen Gründen nicht nur der eigenen Spezies, sondern auch den Tieren helfen müssten. Beim Chef stieß sie mit dem Vorschlag auf taube Ohren. Als ich sie im Seminar fragte, was denn ihre Begründung dafür gewesen sei, sagte sie: »Ist doch klar, dass wir aus moralischen Gründen den armen Tieren auch helfen müssen – das braucht keine Begründung!«

			Nun, der Chef hätte statt dieser Moralkeule wohl eher eine moralische Begründung gebraucht. Da ihm diese aber vorenthalten wurde, lehnte er (für mich wenig überraschend) ihren Vorschlag ab. Warum müssen wir Tieren helfen? Weil Tiere auch Empfindungen haben? Weil wir nichts Besseres sind als sie? Weil wir als Stärkere die Verantwortung für Schwächere haben und unsere Macht nicht missbrauchen dürfen? Aus diesen Begründungsansätzen ließen sich mehrere moralische Begründungen bauen, die Aussicht auf Überzeugungserfolg hätten. Mit einer pathetisch vorgetragenen Moralkeule, welche meist aus einer emotional formulierten These besteht, ernten wir hingegen schnell Ablehnung. Mit anderen Worten: weniger emotionalisieren, mehr begründen.
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			10. An der Grenze zur dunklen Rhetorik

			Die Menschen sind nicht immer, was sie scheinen,

			aber selten etwas Besseres.

			Lessing

			Der Begründer der argumentativen Rhetorik, Aristoteles, musste zugeben, dass es neben der rationalen Argumentation (»logos«) zwei weitere Überzeugungsmittel gibt, nämlich den Charakter des Redners (»ethos«) sowie seine Fähigkeit, den Zuhörer in eine gewisse emotionale Stimmung zu versetzen (»pathos«).28

			Zwar meint auch Aristoteles, dass die Argumentation das bedeutendste unter den Überzeugungsmitteln ist29, doch erkennt auch er an, dass die Reputation des Sprechers sowie die Emotionen eine durchaus wichtige Rolle im Überzeugungsprozess spielen können. Jedoch ist bei allen drei Überzeugungsmitteln der Grat zur manipulativen dunklen Rhetorik sehr schmal, wie wir gleich sehen werden.

			Echte und vorgespielte Argumente

			Im vorigen Kapitel haben wir bereits zehn wichtige Scheinargumente kennengelernt. Sie gilt es immer zu vermeiden, wenn wir wahrhaft überzeugen wollen. Denn in der weißen Rhetorik ist es unsere Aufgabe, nicht zu überreden oder zu manipulieren, sondern glaubwürdige Argumente zu finden – und bessere Argumente des Gesprächspartners zu akzeptieren.

			Es ist also, wie Aristoteles bereits vor über 2000 Jahren schrieb, unsere Aufgabe, das Glaubwürdige von dem nur scheinbar Glaubwürdigen zu unterscheiden30 und natürlich auch beim Gesprächspartner darauf zu achten, ob er Scheinargumente nutzt, und diese bei Bedarf zu widerlegen.

			Echte und vorgespielte Reputation

			Je besser unsere Reputation ist, desto glaubwürdiger erscheinen unserem Gesprächspartner unsere Argumente. Aristoteles selbst sieht drei Ursachen für Glaubwürdigkeit31:

			
					die Klugheit – denn Dummen glaubt man nicht;

					die Tugend – denn Schlechten glaubt man nicht;

					das Wohlwollen – denn Feinden glaubt man nicht.

			

			Wir können diesen drei Ursachen noch Souveränität beziehungsweise Selbstsicherheit hinzugesellen, da wir unsicheren und zögernden Menschen weniger Glauben schenken als selbstbewusst auftretenden. Dies wissend, besuchen zehntausende Menschen weltweit täglich Rhetorikschulungen, um an ihrer Körpersprache und Stimme zu arbeiten und souveräner aufzutreten.

			Während aber Argumente nachprüfbar sind, ist die Reputation leider weniger eindeutig. So können wir mit schnell gegoogelten Statistiken und Fachwörtern nur klug erscheinen, Tugendhaftigkeit und Wohlwollen nur vorspielen und auch in Workshops trainieren, wie man auch bei völliger Ahnungslosigkeit souverän auftreten kann. Weil wir also nie sicher sein können, ob die Reputation eines Menschen echt oder nur vorgespielt ist, halte ich es für ratsamer, konzentriert auf den Inhalt des Gesagten – also die Argumente – zu schauen und diese zu analysieren. Denn die sind objektiv nachprüfbar. Und auch wir selbst sollten uns im Rahmen der weißen Rhetorik nicht mit Titeln, Erfolgen und sonstigen Insignien schmücken, sondern an unseren Argumenten, unserer Zuhörfähigkeit und unserer Fragekompetenz arbeiten und diese stetig verbessern.

			Echte und vorgespielte Emotionen

			Bereits oben haben wir ja darüber gesprochen, dass negative Emotionen den Überzeugungsprozess stören können. Es geht aber natürlich nicht nur um negative Emotionen, sondern eine ganz allgemeine Einsicht: unterschiedliche Emotionen führen zu unterschiedlichen Urteilen.

			Die »3« scheint die Lieblingszahl von Aristoteles gewesen zu sein, denn er schreibt, dass man zur Erzeugung von Emotionen beim Gegenüber drei Dinge wissen muss32 …

			
					den aktuellen emotionalen Zustand des Gesprächspartners (zum Beispiel Zorn)

					wem gegenüber er diese Emotionen verspürt (zum Beispiel gegenüber der Bundesregierung)

					die Gründe für die konkrete Emotion (zum Beispiel die Nichtumsetzung versprochener Reformen).

			

			Natürlich hat der gute Aristoteles auch hier mal wieder recht. Völlig an den Emotionen des Gesprächspartners vorbei zu argumentieren wäre sinnlos. Insbesondere die oben dargestellten »grünen« und »gelben« Persönlichkeitstypen hören weniger auf rationale Argumente, sondern auf ihre Emotionen. Und auch bei den eher rationalen »blauen« und »roten« Persönlichkeitstypen geben Emotionen zumindest im Zweifelsfall den Ausschlag.

			Mit anderen Worten: Bereits vor dem Gespräch sollten wir uns daher fragen, in welchem emotionalen Zustand sich unser Gegenüber befindet und warum – um diese Emotion dann, abhängig von unserem Gesprächsziel, zu verstärken oder abzumildern und abzulenken.

			Wie du wahrscheinlich zu Recht ahnst, ist dieses emotionale Management in der Praxis nicht nur schwierig zu bewerkstelligen, sondern hat auch, wie oben bei der vorgespielten Reputation, einen manipulativen Beigeschmack. Durch die gezielte Lenkung der Emotionen können wir zwar eher eine bestimmte Entscheidung hervorrufen – doch warum mit Emotionen lenken, wenn es auch sachlich geht? Auch hier plädiere ich dafür, mithilfe der weißen Rhetorik besser zu argumentieren, besser zuzuhören und bessere Fragen zu stellen und auf der Sachebene zu überzeugen, statt zu manipulieren. Das waren sie also – die Top-10-Skills der weißen Rhetorik. Und jetzt wird es Zeit, ihre drei Säulen im Detail kennenzulernen.
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					Die drei Säulen der weissen Rhetorik
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			Wie bereits am Anfang des Buches angedeutet, besitzt der überzeugende Kommunikator allen voran drei Kompetenzen:

			[image: ]

			
					Die Argumentationskompetenz: mit überzeugenden rationalen Argumenten kann er plausibel seine Gedanken darlegen und auf Gegenargumente des Gegenübers angemessen reagieren (Säule 1);

					Die Zuhörkompetenz: mit verstehendem Zuhören weiß er, auf welche Aspekte sein Gegenüber besonders viel Wert legt und wie sich sein Weltbild gestaltet (Säule 2);

					Die Fragekompetenz: mit zielführenden Fragen kommt er an die fehlenden, aber für den Überzeugungsprozess relevanten Informationen und führt das Gespräch in eine konstruktive Richtung (Säule 3). 

			

			Doch wie sieht der Alltag aus? Wir ersetzen Argumente häufig durch einfache Behauptungen, hören dem anderen nur im Energiesparmodus zu und stellen wenig bis gar keine Fragen. Auf diese Weise kann der rationale Überzeugungsprozess natürlich nicht stattfinden. Und ich gebe zu: Um jemanden zu überzeugen, brauchst du nicht nur die drei genannten Kompetenzen, sondern auch Geduld, Geduld und Geduld.

			Weil es im Alltag mit dem Überzeugen nicht klappt, bedienen sich viele von uns – mal mehr, mal weniger bewusst – der Tricks der dunklen Rhetorik. Je nach persönlichen Vorlieben nutzen wir entweder emotionale Appelle, stellen Menschen vor vollendete Tatsachen oder machen ihnen falsche Komplimente, um ihre Gunst zu gewinnen.

			Der Griff zur dunklen Rhetorik und zu unfairen Manipulationstricks ist aus drei Gründen bei Jung und Alt sehr verbreitet: Erstens lassen sich Menschen ungern überzeugen und überlegen sich immer während oder nach dem Gespräch, warum sie eben doch recht haben könnten, obwohl sie die deutlich schlechteren Argumente auf ihrer Seite hatten.

			Zweitens wirken dunkle Tricks schnell und unmittelbar. Wer nicht weiß, dass er manipuliert wird, kann sich auch nicht wehren. Während wir bei der Argumentation also transparent und offen vorgehen, wird ein manipulativer Mensch seine Scheinargumente und Sprachtricks gut verstecken, da es ihm ja gerade darum geht, dass der Gesprächspartner seine Schachzüge gar nicht erst bemerkt und gerade deswegen auf sie hineinfällt.

			Und schließlich drittens erfordert die weiße Rhetorik Zeit, die wir in unserem schnelllebigen Alltag häufig nicht aufbringen wollen.

			Diese drei Gründe machen den Griff zur dunklen Rhetorik sehr verführerisch. Doch ist die verdeckte Beeinflussung nicht ganz die feine englische Art. Einen anderen wie eine Schachfigur auf dem Spielbrett des Lebens für die eigenen Vorteile zu nutzen kann einen selbst zwar erfolgreicher machen im Beruf und im Privatleben, doch wird es dann unmoralisch, wenn wir beim anderen durch die Manipulation vorsätzlich oder fahrlässig einen Schaden hervorrufen. Zur (Un-)Moralität der Manipulation habe ich ausführlich an anderer Stelle geschrieben33. Doch man muss kein großer Philosoph sein, um zu erkennen, dass das kommunikative Taktieren im Dunkeln den anderen nicht überzeugen, sondern unsichtbar lenken soll.

			Wenn du es bei der Lektüre dieses Buches bis hierhin geschafft hast, habe ich keinen Zweifel daran, dass du die drei Säulen der Rhetorik ausführlicher kennenlernen möchtest. Legen wir also jetzt los mit der ersten Säule – und zwar dem besseren Argumentieren.

		

	
		
			1. Erste Säule: Bessere Argumente 
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			Man lässt sich gewöhnlich lieber durch Gründe überzeugen, die man selbst gefunden hat.

			Blaise Pascal

			Es ist schon beeindruckend: Die Frage, was eigentlich ein gutes Argument ausmacht, ist bereits 2500 Jahre alt. Weil das Argument das wichtigste Mittel der weißen Rhetorik ist, habe ich mich die letzten fünfzehn Jahre damit befasst, das perfekte Argumentationsschema zu suchen, welches man in allen Berufen nutzen kann. Nach dutzenden Büchern und Seminaren musste ich nach ein paar Jahren feststellen, dass sich gar nicht so viele Menschen die Frage gestellt haben, wie die Anatomie eines guten Arguments aussieht – mit ein paar erfreulichen Ausnahmen, die ich in diesem Kapitel vorstelle.

			Wie sehen bessere Argumente aus?

			Das Argument ist der Grund,

			der einer zweifelhaften Sache 

			Glaubwürdigkeit verschaffen soll.

			Cicero

			Doch fangen wir ganz vorne an: Wer hat’s nun erfunden, das Argument? Und wie sieht das beste Argumentationsschema nun aus? Ich werde im Folgenden die fünf Argumentationslevel darstellen – natürlich wieder mit provokanten Thesen zur Veranschaulichung des jeweiligen Argumentationsschemas. Denn wie gesagt: Am besten lernt man das Argumentieren an kämpferischen Thesen. Und wer weiß, vielleicht werde ich dich ja ganz beiläufig davon überzeugen, dass Facebook neidisch macht und der Schulzwang abgeschafft werden sollte. Doch bevor wir zu diesen Argumentationsbeispielen kommen, werfen wir einen schnellen Blick auf die Vergangenheit des Arguments.

			Eine kurze Geschichte des Arguments

			Zu überzeugen fällt keinem Überzeugten schwer.

			Schiller

			Wie du wahrscheinlich richtig vermutest, haben die alten Griechen nicht nur Demokratie und Algebra, sondern auch das Argument erfunden. Die Geschichte des Arguments begann im Jahr 466 v.Chr., als die Syrakusaner die Tyrannenherrschaft beendet haben – und natürlich musste das Erbe der alten Regenten irgendwie neu aufgeteilt werden. Es kam zu vielen Zivilprozessen, in denen die Bürger auf friedliche Art die Richter überzeugen mussten, warum ihnen ein Teil dieses Erbes gehören sollte.

			Doch wie konnte man vor Gericht überzeugen? Als die allerersten Rhetoriklehrer der Geschichte haben Korax und Teisias den Bürgern einen sogenannten Wahrscheinlichkeitsbeweis (»Eikos-Beweis«) an die Hand gegeben. Da niemand manifeste Beweise für seine juristischen Ansprüche hatte, lag die Aufgabe darin, dem Gericht diese zumindest als wahrscheinlich und glaubhaft darzulegen, um so die eigenen Gewinnchancen im Prozess zu maximieren. Zwar bestätigen Platon, Aristoteles und Cicero die beiden oben genannten als Erfinder des ersten Argumentationsmodells, doch leider ist nicht überliefert, wie der Wahrscheinlichkeitsbeweis von Korax und Teisias genau aufgebaut war.

			Circa zwei Jahrhunderte später beschäftigte sich einer der einflussreichsten Philosophen aller Zeiten intensiv mit der Frage, was nun ein gutes Argument ausmacht: Aristoteles. Er war der Begründer der ersten umfassenden Argumentationstheorie und bezeichnete das rhetorische (also das nicht-wissenschaftliche) Argument mit dem heute weitgehend unbekannten Begriff Enthymem. Doch selbst dem aufmerksamen Leser seiner rhetorischen und philosophischen Schriften bleiben die glasklare Struktur oder der genaue Aufbau des aristotelischen Enthymems vorenthalten. Dafür gibt Aristoteles aber folgende eindeutige Empfehlung: Man soll aus allgemein anerkannten Sätzen schlussfolgern und Prämissen weglassen, die jedem bekannt sind, um den Zuhörer nicht zu langweilen.34

			Ein Beispiel für ein aristotelisches Enthymem aus dem Alltag wäre dieses hier: »Wir gehen heute nicht wandern, weil es stark regnet.« Hier fehlt streng genommen eine weitere Prämisse, damit das Argument schlüssig ist: »Wenn es stark regnet, gehen wir nicht wandern.«

			Doch was heißt hier eigentlich »schlüssig«? Dazu muss man wissen, dass gemäß der klassischen Argumentationstheorie logische Schlüsse (sogenannte »Syllogismen«) immer aus zwei Prämissen aufgebaut sind, aus denen sich die Schlussfolgerung zwingend ableiten lässt. Oder in den Worten von Aristoteles:

			»Ein Syllogismus ist also ein Argument, in welchem sich, wenn etwas gesetzt wurde, etwas anderes als das Gesetzte mit Notwendigkeit durch das Gesetzte ergibt.«35

			In der klassischen syllogistischen Form sähe das Argument wie folgt aus:

			
					Prämisse 1: Wenn es stark regnet, gehen wir nicht wandern.

					Prämisse 2: Es regnet stark.

					Schlussfolgerung: Wir gehen nicht wandern.

			

			Das Schöne an diesen Syllogismen ist, dass man die Schlussfolgerung akzeptieren muss, wenn man die beiden Voraussetzungen akzeptiert. Doch diese streng logischen Argumente sind im Alltag aus Praxisgründen selten anzutreffen, weil es oft zu mühselig wäre, allseits bekannte Prämissen zu nennen. Im Alltag nutzen wir deshalb, wie Aristoteles sagen würde, nicht wissenschaftliche Syllogismen, sondern rhetorische Argumente (Enthymeme), bei welchen wir uns manchmal sogar auf nur eine Prämisse beschränken. Hier ein Beispiel: »Wenn ich morgens den Müller mit seinem extrem verbitterten Gesichtsausdruck sehe!« Hier wird der Zuhörer aus dem historischen Kontext und dem negativen Unterton des Sprechers ganz intuitiv in seinem Kopf folgenden Syllogismus nachvollziehen können:

			
					Prämisse 1: Wenn ich Menschen mit extrem verbittertem Gesichtsausdruck sehe, dann regt mich das extrem auf.

					Prämisse 2: Herr Müller hat schon morgens einen extrem verbitterten Gesichtsausdruck.

					Schlussfolgerung: Ich rege mich wegen Herrn Müller bereits am frühen Morgen extrem auf. 

			

			Doch natürlich hat das Weglassen von einzelnen Prämissen einen Nachteil: Der Zuhörer könnte etwas in unsere Argumente hineininterpretieren, was wir selber gar nicht gemeint haben. Wir müssen jedoch nicht nur so argumentieren, dass der andere uns verstehen kann, sondern dass er uns verstehen muss.

			Insoweit ist das unter den Top-10-Skills vorgestellte SEXIER-Modell dem Enthymem überlegen, da es expliziter und ausführlicher ist. Zudem bedürfen Prämissen, welche von unserem Gegenüber nicht geteilt werden, ihrerseits einer ausführlichen Erklärung, sodass das Enthymem vor allem bei strittigen Themen und Thesen (beispielsweise: »Sollte man heiraten?« oder »Ist eine offene Beziehung eine bessere Beziehungsform?«) leider für die Praxis ungeeignet ist. Sosehr ich Aristoteles auch schätze, ich kann dir sein Enthymem für eine komplexe Argumentation umstrittener Thesen leider nicht empfehlen, weil – anders als etwa im SEXIER-Modell – konkrete Beispiele, konkrete Auswirkungen und mögliche Gegenargumente nicht berücksichtigt werden.

			Auch Cicero, der berühmteste Redner im antiken Rom, hat sich intensiv mit der Frage beschäftigt, was nun ein gutes Argument auszeichnet. Wie Aristoteles hat auch er einen eigenen Begriff für seine Argumentationsstruktur geprägt und nannte sie Epicherem. Hiernach sollte jede Prämisse beziehungsweise Voraussetzung des Arguments ihrerseits begründet werden, zumindest dann, wenn sie nicht allseits akzeptiert ist. Hier ein Beispiel für ein Epicherem:

			
					Prämisse 1 samt Begründung: Alle Menschen sind sterblich, weil ihre Organe durch die immer fehlerhaftere Zellenreproduktion dem Verschleiß unterliegen.36

					Prämisse 2 samt Begründung: Sokrates ist ein Mensch, weil sein Vater und seine Mutter ebenfalls Menschen waren.

					Schlussfolgerung: Daher ist Sokrates sterblich. 

			

			Wie du siehst, beruht das Epicherem auf dem formal-logischen Syllogismus – und wie Aristoteles empfiehlt auch Cicero, das für alle Menschen Offensichtliche im Argumentationsalltag wegzulassen – weswegen wir bei der zweiten Prämisse im obigen Beispiel die Begründung auch weglassen könnten.37 Doch auch Ciceros formal-syllogistische Herangehensweise ist für unseren Alltag nicht ideal, weil auch hier Beispiele, Auswirkungen und Gegenargumente nicht integriert sind, welche für eine größere Überzeugungskraft jedoch notwendig sind.

			Im Mittelalter war argumentationstheoretisch fast nichts los – und erst im 20. Jahrhundert kommt mit Stephen Toulmin ein praktisches Argumentationsmodell auf den Markt, welches wir tatsächlich als alltagstauglich bezeichnen können. Nach dem Toulmin-Schema besitzt das Argument sechs Elemente38:

			
					Claim: These, also die Behauptung, die zu beweisen ist;

					Data: Statistiken, also Zahlen, Daten und Fakten, welche die Behauptung unterstützen;

					Warrant: Schlussregel, also eine allgemeine Begründung, mit welcher man zeigt, dass die These wahr oder zumindest wahrscheinlich ist. Man nennt sie Schlussregel, weil man mit ihr von Daten auf die These schließt (Beispiel folgt sogleich);

					Backing: Stützung der Schlussregel, also eine Begründung für die Begründung, welche die Schlussregel noch plausibler macht;

					Rebuttal: Ausnahmebedingung, also Fälle, in denen die These nicht gilt;

					Qualifier: Wahrscheinlichkeitswert, also der Grad der Sicherheit, mit der man eine These vertritt (»vermutlich«, »höchstwahrscheinlich«, »mit einer an Sicherheit grenzenden Wahrscheinlichkeit«, »ganz sicher«).

			

			Was zunächst einmal relativ abstrakt klingt, ist in Wirklichkeit relativ einfach zu illustrieren. Hier ist ein Beispiel, welches Toulmin selbst gibt39:
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			Diese Beispielargumentation zeigt also, wie du das Toulmin-Schema im Alltag anwenden könntest – und zwar ganz egal, in welcher Branche du arbeitest. Das ist eben das Schöne an dieser Argumentationsstruktur: sie ist klar, übersichtlich und universell anwendbar. Im Vergleich zum SEXIER-Modell hat Toulmins Schema durch das Rebuttal eine höhere Standfestigkeit – und Toulmins Data könnte man tatsächlich als Beispiel(e) uminterpretieren, sodass dieses Schema dem SEXIER-Modell sehr nahekommt und ihm eigentlich nur der Impact (Relevanz für den Gesprächspartner) sowie die Begründung des Impacts und das Rebuttal (im Sinne der Widerlegung wichtiger Gegenargumente; Toulmin meint mit Rebuttal in seinem Schema die Ausnahmebedingungen) fehlen.

			Das Toulmin-Schema macht auch deutlich, dass Argumente, die wir im Alltag nutzen, nur in den seltensten Fällen wahr sind. Die meisten Argumente sind lediglich wahrscheinlich. Beispielsweise hilft ein Studienabschluss zwar mit einer relativ hohen Wahrscheinlichkeit gegen Arbeitslosigkeit, aber wir können nicht behaupten, dass jeder Mensch mit Studienabschluss mit Sicherheit eine Stelle haben wird (die Arbeitslosenquote bei Akademikern liegt in der Regel bei 2 % bis 3 %).

			Genau hier schließt sich der Kreis zum oben dargestellten Wahrscheinlichkeitsbeweis von Korax und Teisias: Wenn wir keine handfesten empirischen Beweise haben, bleibt uns nichts anderes übrig, als mit Wahrscheinlichkeiten zu argumentieren. Einzig in der Mathematik lassen sich Beweise konstruieren, die zu hundert Prozent wahr sind. Da aber die meisten von uns keine Mathematiker sind, müssen wir uns mit Wahrscheinlichkeiten begnügen.

			So ist es ja auch heute vor Gericht: Wenn beispielsweise Zeugen oder Sachverständige aussagen, dann gibt es im besten Fall nur eine hohe bis sehr hohe Wahrscheinlichkeit, dass sie die Wahrheit sagen. Selten hat ein Richter eine hundertprozentige Gewissheit, dass der Zeuge nicht lügt oder ein Sachverständiger nicht vielleicht doch irrt – es sei denn, es liegen handfeste objektive Beweise für die Aussagen vor.

			Wenn wir uns diesen Aspekt bewusst machen, dass nämlich die Wahrheit im Sinne einer hundertprozentigen Gewissheit fast nirgendwo existiert, können wir daraus zwei Schlüsse ziehen: Erstens, dass wir etwas bescheidener auftreten sollten und nicht besserwisserisch von der unerschütterlichen Richtigkeit unserer Überzeugungen ausgehen. Es kann immer sein, dass wir falsch liegen. Und zweitens, dass wir auch bei rhetorisch gut vorgetragenen Argumenten unserer Gesprächspartner immer ausreichend kritisches Denken an den Tag legen müssen. Denn auch deren Argumente sind nur mit einer gewissen Wahrscheinlichkeit richtig und in den allermeisten Fällen nicht absolut wahr40.

			Das Argumentieren im Alltag wird aber nicht nur dadurch erschwert, dass wir die Wahrheit nicht kennen und keine hundertprozentige Gewissheit haben, ob etwas richtig oder falsch ist, sondern auch durch die von Branche zu Branche variierenden Anforderungen und Ansprüche an ein Argument.

			Toulmin schrieb, dass Argumente »field-dependent«41 sind: Abhängig davon, in welchem Berufsfeld man sich bewegt, wird das gleiche Argument mal als überzeugend und mal als unsubstantiiert gelten. So wird zum Beispiel einem Architekten oder Ingenieur ohne juristisches Grundwissen das Aufzeigen einer passenden Klausel im unterzeichneten Vertrag argumentativ ausreichen. Ein Jurist wird aber darüber hinaus die betreffende Vertragsklausel auf Vereinbarkeit mit dem Bürgerlichen Gesetzbuch prüfen und die Rechtsprechung des Bundesgerichtshofs zu der streitgegenständlichen Klausel recherchieren, um die für ihn günstigste Interpretation zu finden.

			Wir können Toulmins Gedanken der Berufsfeld-Abhängigkeit von Argumenten noch erweitern: Je mehr Expertise ein Mensch über ein Thema hat, also auch unabhängig von seinem Berufsfeld, desto präziser und anspruchsvoller muss das vorgetragene Argument konstruiert werden. Dies gilt vor allem für die Tiefe der Begründung, die, wie wir bereits oben bei dem SEXIER-Modell erfahren haben, das Herzstück eines jeden Arguments bildet.

			Nachdem du wohl zum ersten Mal vom Syllogismus, Enthymem und Epicherem gehört hast, fragst du dich ganz zu Recht, wie du diese Argumentationsstrukturen einordnen kannst – und welches Modell des Arguments nun das überzeugendste ist. Dazu möchte ich dir jetzt die fünf Levels der Argumentation vorstellen, welche eine aufsteigende Argumentationskraft besitzen.

			Die fünf Argumentationslevels
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			Je umstrittener deine These für deinen Zuhörer ist beziehungsweise je weniger sie zu seinem Weltbild passt, desto höher sollte das Argumentationslevel sein, mit dem du deinen Gesprächspartner zu überzeugen versuchst. Beginnen wir argumentationstheoretisch ganz unten – und zwar bei null.

			Level-0-Argumente: Die schlichte Behauptung

			Wir leben in einer Behauptungsgesellschaft. Damit meine ich, dass viele Menschen zwar meinungsstark sind, jedoch nicht unbedingt auch argumentationsstark. Mit anderen Worten: Wir halten viele Thesen in unseren Köpfen für intuitiv wahr, können für viele von ihnen aber keine vernünftigen Argumente nennen.

			Passend dazu handelt es sich beim Argumentations-Level 0 um gar kein richtiges Argument, sondern um das (meist emotionale und ohne jeden Zweifel vorgetragene) Aufstellen einer Behauptung. Achte mal darauf, wie häufig sich Menschen in Polit-Talkshows, aber auch im Berufsalltag auf Level 0 befinden. Es ist wirklich augenöffnend. Unglaublich oft tragen Menschen zwar selbstbewusst ihre Meinung vor, begründen sie aber mit keinem Deut. Nehmen wir folgendes Beispiel: »Ich bin der felsenfesten Überzeugung, dass Menschen, die im Homeoffice arbeiten, weniger produktiv sind!«

			Zwar klingt der Satz auf den ersten Blick überzeugend, ist er aber nicht. Überzeugend klingen und überzeugend sein – das sind zwei Paar Schuhe. Es ist so ähnlich wie recht haben und Recht bekommen. Trotzdem fallen wir auf meinungsstarke Menschen herein, weil wir denken, dass jemand, der so fest von etwas überzeugt ist und dies laut und deutlich vorträgt, wohl schon recht haben wird. In Wirklichkeit aber müssen wir uns angewöhnen, auf die Qualität der Begründung zu schauen, denn sie entscheidet über die Qualität einer Aussage – und nicht das sichere Auftreten.

			Beim Level 0 wäre noch besonders zu beachten, dass Menschen nicht selten sogenannte Zirkelschlüsse nutzen, also wie bereits oben bei den Top-10-Skills beschrieben, in der Begründung einfach die eigene These mit anderen Worten oder leeren Emphasen »begründen«. Das obige Beispiel könnte wie folgt im Alltag mit einem impliziten Zirkelschluss gewürzt werden: »Ich bin der felsenfesten Überzeugung, dass Menschen, die im Homeoffice arbeiten, weniger produktiv sind! Denn zu Hause kann man einfach nicht produktiv sein! Das ist einfach so!!«

			Doch natürlich ist der zweite Satz keine Begründung, sondern die Wiederholung der These mit etwas anderen Worten, also ein Zirkelschluss. Und der dritte Satz »Das ist einfach so!« ist auch keine Begründung, sondern nur eine Emphase, welche im Kern inhaltsleer ist und die These nicht stützt.

			Allerdings möchte ich die Level 0-Argumentation nicht völlig verwerfen. Denn eine Behauptung aufzustellen, ganz ohne zu argumentieren, kann in manchen Gesprächssituationen auch nützlich sein, um herauszufinden, ob der andere die gleiche Meinung vertritt. Wenn der Gesprächspartner auf die obige Aussage entgegnen würde: »Ich finde Homeoffice ebenfalls total ineffektiv« – dann wissen wir, dass wir ihn nicht überzeugen müssen. Eine ausführliche Argumentation wäre an dieser Stelle verlorene Liebesmüh. Denn natürlich wollen wir bereits Überzeugte nicht überzeugen. Heißt also: Wenn wir herausfinden wollen, ob der andere unsere Auffassung teilt, kann man gern mit einer schlichten These starten und schauen, wie der andere darauf reagiert.

			Level-1-Argumente: Die kurze Begründung

			Was ich am allerhäufigsten im Alltag antreffe, sind sogenannte Level-1-Argumente. Sie weisen nur eine dürftige Begründung auf, die meist nicht über zwei bis drei Sätze hinausgeht. Mit zwei bis drei Sätzen kannst du aber leider niemanden überzeugen, der deinen Standpunkt nicht teilt. Nehmen wir wieder das oben genannte Beispiel:

			»Menschen, die im Homeoffice arbeiten, sind weniger produktiv, weil sie viel wahrscheinlicher abgelenkt werden durch Privates. Darüber hinaus gibt es ja auch gar keine Kontrolle vom Arbeitgeber, was zu weniger Disziplin führt.«

			Ist das ein überzeugendes Argument? Nun, auf jeden Fall liefert es schon mal zwei kurze Begründungen: die Ablenkung durch Privates und die geringere Disziplin. Aber ist das wirklich der Fall? Beide Prämissen kann man leicht anzweifeln und sagen, dass Menschen im Büro ebenfalls häufig abgelenkt werden können und dass, zweitens, die Disziplin nicht davon abhängt, ob die Führungskraft 15 Meter von mir entfernt sitzt oder 15 Kilometer. Die beiden Begründungen müssten also noch tiefer ausgeführt und analysiert werden, um einen Skeptiker überzeugen zu können.

			Das obige Beispiel stellt übrigens ein Enthymem dar. Zwei Prämissen werden hier stillschweigend vorausgesetzt: Zum einen, dass Menschen, welche während der Arbeitszeit durch Privates abgelenkt werden, weniger produktiv sind. Zum anderen, dass Menschen undiszipliniert sind, wenn sie nicht kontrolliert werden. Wenn nun auch diese unausgesprochenen Prämissen benannt und ihrerseits begründet worden wären, hätten wir es mit Ciceros Epicherem zu tun, welches eine höhere Überzeugungskraft hätte, als das Enthymem im obigen Beispiel, wo lediglich zwei kurze Begründungen benannt werden. Im Vergleich zu Level 0 ist die Level 1-Argumentation mit einem Enthymem oder einem Epicherem aber natürlich schon ein bemerkenswerter Fortschritt.

			Level-2-Argumente: Das 3-B-Schema

			Ich hatte bereits oben, bei den TOP-10-Skills der weißen Rhetorik, das 3-B-Schema vorgestellt. Es besteht aus Behauptung, Begründung und Beispiel. Das 3-B-Schema ist, vor allem wenn die Begründung aus mindestens zehn Sätzen und das Beispiel aus mindestens fünf Sätzen bestehen, argumentationstheoretisch höherwertiger als die Level-1-Argumentation, weil die tiefere Begründung und das illustrierende Beispiel eine zusätzliche Überzeugungswirkung auf die Zuhörer haben.

			Vor allem an das Beispiel, was gerne auch eine persönliche Story sein kann, wird sich dein Gesprächspartner noch lange erinnern, und es ist auch viel leichter zu erfassen als eine abstrakte Begründung. Denn unser Gehirn liebt Konkretes. Ich kann mich noch gut an eine Situation erinnern, wo ich sechs Jahre nach einer Rede bei einem Debattierturnier von einem mir unbekannten Debattierer so angesprochen wurde:

			»Hey, du bist doch der Typ gewesen, welcher erzählte, dass Sowjetbürger mit der kommunistischen Zeitung ihren Allerwertesten abgeputzt haben, weil es kein Toilettenpapier im Land gab, richtig?«

			Im Gespräch stellten wir zu unserer Überraschung beide fest, dass wir uns nicht mehr an das Thema dieser Debattierrunde erinnern konnten. Aber das Beispiel mit der kommunistischen Zeitung ist ihm ganze sechs Jahre in Erinnerung geblieben. Begründungen vergessen wir häufig, gute Beispiele nur selten. Idealerweise sollte das Beispiel deftig und farbenfroh erzählt werden. Damit Beispiele in Erinnerung bleiben, empfehle ich, über ein außergewöhnliches Ereignis zu sprechen oder eine unerwartete Wendung einzubauen oder über einen heftigen Konflikt zu sprechen. Natürlich sollten wir beim Beispiel beachten, dass es zu unserer Behauptung passt und diese unterstützt. Es geht also beim idealen Beispiel nicht nur um gutes Storytelling, sondern auch um argumentative Relevanz.

			Und da wir gerade beim Beispiel sind, möchte ich dir eine Beispielargumentation geben zum Thema Facebook, bei der ich das 3-B-Schema anwende.

			
				
					Behauptung:

					Man sollte sich bei Facebook abmelden!

					Begründung:

					Bei Facebook präsentiert sich jeder von seiner allerbesten Seite. Man veröffentlicht die schönsten Fotos von sich, von weit entfernten Urlaubsorten und von Partys mit seinen besten Freunden in coolen Clubs. Stets sind alle bestens gelaunt. Stets wirken alle rundum glücklich. Und jede Woche posten irgendwelche anderen Freunde immer neue tolle Fotos mit Kommentaren zu ihren großartigen Erfahrungen.

					Wenn man sich bei Facebook einloggt, ist man selbst meist von der Arbeit gestresst. Die meiste Zeit unseres Lebens sind wir nun mal bei der Arbeit – und immer ist etwas zu erledigen. Und dann sieht man, sobald man sich einloggt, alle diese glücklichen und oft auch perfekt bearbeiteten Fotos der Freunde! Welches Gefühl entsteht? Natürlich Neid! Mein Kumpel ist auf Ibiza – während ich Überstunden für das aktuelle Projekt schieben muss. Meine beste Freundin ist zehn Tage in Paris – während ich einen Berg von E-Mails abarbeiten muss.

					Facebook ist daher ein ständiger Neid-Erzeuger. Immer sieht man Freunde, die etwas viel Interessanteres machen. Fast niemand postet das langweilige Leben am Schreibtisch. Und es gibt immer jemanden, der etwas Cooleres macht und den anderen digital übertreffen will. Jeder Facebook-Nutzer vergleicht sich ständig mit anderen Facebook-Nutzern – und wird neidisch auf irgendwelche Freunde, die scheinbar ein glücklicheres Leben haben. Denn von den 400 Freunden gibt es immer jemanden, der gerade was Cooleres macht als man selbst. Und je mehr Vergleichsmöglichkeiten (also Facebook-Freunde) man hat, desto mehr Neid entsteht!

					Es ist daher vernünftig, sich bei Facebook abzumelden. Dann hat man nicht täglich diesen Vergleich mit anderen und fühlt sich nicht ständig so, als hätte man ein langweiligeres Leben, in dem nur selten etwas Spannendes passiert. Selbst wenn es Momente gibt, in denen man selber etwas Supercooles macht und damit bei Freunden angeben kann – und selbst wenn man sich in diesen Momenten superwohl fühlt, weil man endlich mal etwas Besseres macht als alle anderen – selbst dann sollte man sich bei Facebook abmelden. Denn solche Triumph-Tage sind die absolute Ausnahme in den 365 Tagen im Jahr. Vielleicht fühlt man sich in diesen paar Tagen super, aber die Mehrzahl der Tage im Jahr »verliert« man im Vergleich gegen irgendjemanden, der gerade etwas viel Spannenderes macht als man selber.

					Beispiel:

					Als ich in den USA lebte, habe ich einmal etwas, wie ich fand, Supercooles gepostet. Es war ein Foto, auf dem ich über die Ziellinie eines Marathons laufe, und ein kleiner Text dazu, wie anstrengend es war. Voller Erstaunen musste ich nur wenige Stunden später feststellen, dass ein Facebook-Freund von mir am selben Tag einen Ultra-Marathon durch Kalifornien gelaufen war – also statt 42 km ganze 100 km! Durch die Wüste! Ich habe damals kaum Likes bekommen, mein Freund dagegen sensationelle 650 Likes. Obwohl ich was Tolles geleistet hatte, war es im Vergleich zum Ultra-Marathon-Typen fast ein Witz! Ich war super neidisch auf ihn und seine Likes. Zum Glück habe ich mich bei Facebook abgemeldet – und bin seitdem viel entspannter und habe viel weniger mit Neidgefühlen zu kämpfen!

				

			

			Wie du an diesem Argumentationsbeispiel sehen kannst, nimmt die Begründung viel mehr Platz ein (über 20 Sätze) als das Beispiel (8 Sätze). Das Beispiel soll immer nur unterstützend wirken, während die Begründung immer das Herzstück eines jeden Arguments bildet. Daher diese ungleiche Gewichtung. Gleichzeitig wollte ich durch dieses etwas ausführlichere Begründungsbeispiel noch einmal zeigen, dass die Begründung vertikal sein sollte, also dass man einen Begründungsstrang in die Tiefe analysieren sollte (in diesem Fall habe ich den emotionalen Begründungsstrang gewählt).

			Schwächer wäre die Begründung, wenn ich horizontal argumentieren würde, das heißt, wenn ich mehrere kurze Begründungen gemäß der Level-1-Argumentation (zum Beispiel wirtschaftlich, pragmatisch und egoistisch) angebracht hätte. Wir hatten oben bereits festgestellt, dass eine gute vertikale Begründung besser zu überzeugen vermag als drei horizontale und damit oberflächliche Begründungen, die sich schneller und einfacher widerlegen lassen. Wir erinnern uns: Die Stärke eines Arguments hängt auch davon ab, wie schwer sich die Begründung widerlegen lässt, was bei einer kurzen Begründung besonders einfach ist.

			Und nochmal kurz zurück zur Wichtigkeit eines schönen Beispiels. Es ist auch deshalb besonders wertvoll, weil ein gutes Beispiel den Zuhörer zu emotionalisieren vermag. Während also die Begründung analytisch und abstrakt ist, schafft ein plakatives Beispiel einen persönlichen und damit emotionalen Bezug zum Thema. Und wir erinnern uns, dass nach Aristoteles neben dem Rationalen (logos) auch das Emotionale (pathos) ein Überzeugungsmittel ist. Übrigens akzeptiert Aristoteles das Beispiel als eine »rhetorische Induktion«, wenn er schreibt42:

			»Jeder aber gewinnt die Überzeugungsmittel durch Beweisen, indem er entweder Beispiele vorbringt oder rhetorische Schlüsse (Enthymeme) formuliert, und außerdem durch sonst nichts.« 

			Eine kurze Erläuterung dazu: Generell haben wir entweder die Möglichkeit, aus dem Allgemeinen auf das Besondere zu schließen (Deduktion) oder aus dem Besonderen auf das Allgemeine (Induktion). Ein deduktives Argument wäre: »Da alle Menschen sterben, ist auch der Mensch X sterblich.« Hier ist der erste Satzteil ein allgemeines Prinzip, aus dem wir den Einzelfall, dass Person X auch stirbt, deduzieren.

			Ein induktives Argument ist in der Argumentationstheorie eines, welches sich aus vielen Einzelfällen aufbaut, aus denen man dann ein allgemeines Prinzip induziert. Ein induktives Argument wäre: »Person A ist gestorben, Person B ist gestorben, Person C ist gestorben, […] Person Z ist gestorben. Daher sind alle Menschen sterblich.«

			Aristoteles spricht in diesem Zusammenhang von einer rhetorischen Induktion, weil im Gegensatz zur wissenschaftlichen Induktion ein einzelnes Beispiel als pars pro toto steht und die These »beweisen« soll. Im Ergebnis kombiniert das vermeintlich einfache 3-B-Schema der Level-2-Argumentation die Vorteile der deduktiven (durch die Begründung) und induktiven (durch das Beispiel) Argumentation und ist daher der rein begründenden Level-1-Argumentation vorzuziehen.

			Level-3-Argumente: Das Toulmin-Schema

			Doch natürlich ist auch das korrekt vorgetragene 3-B-Schema aus dem Deutschunterricht nicht das Nonplusultra der Argumentation. Eine Stufe höher steht das bereits oben dargestellte Toulmin-Schema der Argumentation. Die erste Verbesserung zu den Levels zuvor besteht darin, dass eine Behauptung (bei Toulmin: Claim) durch den Qualifier einen Wahrscheinlichkeitswert bekommt und so einen höheren Grad an Präzision aufweist. Wenn wir uns also die obige Behauptung anschauen, dann ist sie sehr allgemein und bezieht sich auf alle Menschen. Anschließend geht es in der Begründung um Neid auf Facebook-Freunde.

			Doch könnte ein Kritiker hier einwenden, dass zwar viele, aber nicht alle Menschen neidisch sind. Es lassen sich durchaus Homo Sapiens finden, die sich über den Erfolg anderer freuen und ihnen in jeder Lebenslage von Herzen alles Gute gönnen, auch wenn es ihnen selbst aktuell nicht so gut gehen sollte. Auf diese edlen Menschen passt das vorgestellte Argument »Man sollte sich bei Facebook abmelden!« nicht, da sie keinen Neid kennen und sich daher zumindest nicht aus diesem Grund von Facebook abmelden sollten (natürlich könnte man auch andere Gründe gegen die Facebook-Nutzung finden, wie etwa die Prokrastination).

			Die durch den Qualifier präzisierte Behauptung lautet also: »Die meisten Menschen sollten sich bei Facebook abmelden!«

			So viel also zur ersten Verbesserung des 3-B-Schemas durch das Toulmin-Schema. Kommen wir zu einer weiteren argumentativen Verbesserung: Die allgemeine Begründung (bei Toulmin: Warrant), dass die Facebook-Nutzung durch den permanenten Vergleich mit Freunden zu Neid führt, ist oben im 3-B-Schema ziemlich überzeugend dargelegt. Gestützt (bei Toulmin: Backing) wird dieser Gedanke durch die Analyse, dass der normale Facebook-Nutzer die meiste Zeit eben ein wenig spannendes Arbeitsleben führt, während mindestens einer der hundert Facebook-Freunde immer einen besseren Tag erlebt und diesen auch stolz posten muss. Auch das klingt plausibel. Eine ausführliche Begründung von über 20 Sätzen vermag also durchaus Toulmins Kriterien zu erfüllen.

			Was dem 3-B-Schema allerdings fehlt, ist das, was Toulmin Data nennt, also Statistiken oder Studien oder sonstige Fakten. Ohne den wissenschaftlichen Beweis klingt die ausführliche Begründung zwar plausibel, sie ist aber nicht bewiesen. Von Aristoteles stammt dazu der schöne Satz:

			»Denn wir glauben da am meisten, wo wir annehmen, dass etwas bewiesen sei.«43

			Die obige Facebook-Argumentation können wir also überzeugender machen, wenn wir den Gedankengang durch wissenschaftliche Studien stützen können. Und dies kann zum Beispiel auf folgende Weise geschehen:

			Die Forscher Chou und Edge stellten fest, dass aktive Facebook-Nutzer der Aussage »Andere haben ein besseres Leben als ich« häufiger zustimmten.44 Der Neid-Effekt wird auch dadurch begünstigt, dass Facebook-Freunde sich vom sozialen Status her in den meisten Fällen stark ähneln45. Denn wir neigen dazu, uns mit den Menschen zu vergleichen, die uns in Alter, Geschlecht, sozialem Status und kultureller Herkunft entsprechen. Dieses Vergleichen verstärkt den Neid-Effekt natürlich noch weiter46.

			Interessanterweise offenbart eine weitere wissenschaftliche Studie47, dass die Mehrheit der deutschen Probanden den Neid als häufigste Ursache für ihre Frustration nach einer Facebook-Nutzung angegeben haben (29,6 %). Als zweithäufigste Ursache für einen von Facebook induzierten Frust nannten sie den Mangel an Aufmerksamkeit für die eigenen Posts, also zu wenige Kommentare und Likes (19,5 %). Anlass für den Neid waren mehrheitlich Reise- und Freizeitposts von Freunden – und je mehr Follower eine andere Person bei Facebook hatte, desto größer war die eigene Lebensunzufriedenheit.48

			Wie dir vielleicht aufgefallen ist, habe ich in den letzten zwei Absätzen vier unterschiedliche wissenschaftliche Studien zitiert, welche meine These und meine Begründung des durch Facebook-Nutzung hervorgerufenen Neids »beweisen«. Das Wort beweisen nutze ich übrigens beim Argumentieren in Anführungszeichen, weil es sich nicht um einen strengen mathematischen oder logischen Beweis handelt, sondern um psychologische Studien, welche in ihrer Beweiskraft aus meiner Sicht nur eine starke Indizwirkung haben können. Doch sind sie natürlich besser als »Beweis« geeignet als das eigene zwar plausible Herumphilosophieren. Doch wie kann man in unserem hektischen Alltag in relativ kurzer Zeit aktuelle und relevante wissenschaftliche Studien finden, auch wenn man keine umfassende Bibliothek zu Hause hat oder kein Universalgelehrter ist?

			Die Antwort ist heute erstaunlich einfach: Dank des Internets hat sich auch der Zugang zum Wissen und zu wissenschaftlichen Erkenntnissen fast vollständig demokratisiert. Heißt: Was früher ausschließlich in Universitätsbibliotheken von Harvard, Oxford und Berlin gelesen werden konnte, liegt uns heute in den meisten Fällen sogar kostenlos vor.

			Eine tolle Quelle für die Recherche nach wissenschaftlichen Studien ist der heutzutage noch weitgehend unbekannte Dienst Google Scholar, in dem viele wissenschaftliche Artikel nach einer einfachen Stichwortsuche rechts als anklickbarer Artikel auftauchen. Gute Englischkenntnisse sind hier von großem Vorteil, weil die meisten Studien auf Englisch veröffentlicht werden. Aber natürlich finden sich bei Google Scholar auch wissenschaftliche Artikel auf Deutsch, nur eben nicht zu so vielen Themen.

			Wenn du also auf Level 3 argumentieren und das Toulmin-Schema korrekt anwenden möchtest, kommst du um eine kurze Recherche zu Data, also zu passenden Statistiken und Studien, nicht herum. Allerdings hat eine Recherche den Vorteil, dass deine Begründung sich dann nicht nur vernünftig und plausibel anhört, sondern auch auf wissenschaftlich soliden Füßen steht. Ich weiß aus meiner Seminar-Erfahrung, dass mein Appell zur wissenschaftlichen Recherche bei Google Scholar keine Freudensprünge bei den Teilnehmern auslöst. Doch wer es wagt, in die Untiefen einiger wissenschaftlicher Artikel vorzudringen, dessen Argumente werden fundierter und überzeugender ausfallen als jene, die nicht auf wissenschaftlichen Daten beruhen.

			Zudem gibt dir die Unterstützung durch eine oder mehrere wissenschaftliche Studien ein wohliges und sicheres Gefühl. Zwar hat weiße Rhetorik vor allem das Ziel, transparent und überzeugend zu kommunizieren, doch schadet es nicht, wenn man sich bei diesem Versuch auch innerlich gut fühlt, weil die eigenen Gedanken auch von der Wissenschaft abgesegnet sind.

			Level-4-Argumente: Das SEXIER-Modell

			Das SEXIER-Modell habe ich dir bereits gleich am Anfang der Top-10-Skills der weißen Rhetorik vorgestellt, weswegen ich an dieser Stelle auf ein ausführliches Argumentationsbeispiel nach diesem Modell verzichte. Ich bin sicher, dass dich meine Beispielargumentation zum Thema »Man sollte nicht heiraten!« nicht ganz kaltgelassen hat.

			Vergleichen wir nun das Toulmin-Schema mit dem SEXIER-Modell und fangen zunächst mit den Gemeinsamkeiten an. Beide Argumentationsstrukturen fordern, dass die vertretene These möglichst präzise formuliert wird und am besten keine pauschalen oder ungenauen Bestimmungen und Begriffe enthält. Beide Strukturen legen Wert auf eine ausführliche Begründung (bei SEXIER: mindestens zehn Sätze; bei Toulmin mit Warrant, Backing und Data), welche idealerweise durch wissenschaftliche Erkenntnisse oder Fakten gestützt wird.

			Allerdings fehlen dem Toulmin-Schema zwei ganz wesentliche Elemente, welche das Argument noch überzeugender machen und es auf Level 4 heben: erstens die (Begründung der) Relevanz für den Zuhörer und zweitens das Widerlegen von wichtigen Gegenargumenten.

			Zunächst zur Relevanz: Warum sind für ein starkes Argument die Relevanz und ihre Begründung unabdingbar? In kurzen Worten: Das Argument nach dem Toulmin-Schema ist zwar wahr beziehungsweise wahrscheinlich wahr, zeigt jedoch keine subjektive Wichtigkeit für unseren Gesprächspartner. Einfaches Beispiel:

			Wenn ich einem Egoisten nicht zeigen kann, wie er von etwas profitiert, also keine Relevanz für sein Weltbild aufzeige, dann wird ihn die reine Plausibilität meines Arguments leider nicht zum Handeln motivieren, weil ihm der persönliche Gewinn fehlen wird.

			Und nun zur Wichtigkeit von Gegenargumenten: Warum wird ein Argument erst durch das Thematisieren von Gegenargumenten richtig überzeugend? Wie bereits bei den Top-10-Skills ausgeführt, wirken Argumente, die nur die eine Sichtweise (zum Beispiel nur Pro- oder nur Contra-Argumente) behandeln, einseitig und parteiisch. Die Menschen sind ja nicht blöd und wissen, dass alles in der Welt seine Vor- und Nachteile hat. Ein überzeugendes Argument wird daher diese Vor- und Nachteile beziehungsweise die Pro- und Contra-Argumente miteinander vergleichen und erst in der Abwägung aller relevanten Gesichtspunkte eine bestimmte Position vorziehen.

			Beim Thema Zuhören, in der zweiten Säule der weißen Rhetorik, werden wir noch das sogenannte widerlegende Zuhören kennenlernen, wonach viele Menschen automatisch nach Gegenargumenten suchen, während wir ihnen unsere Argumente präsentieren. Und genau um diesen (häufig auch berechtigten) Gegenargumenten den Wind aus den Segeln zu nehmen, ist eine Widerlegung der zumindest wichtigsten Gegenargumente durch uns selbst unabdingbar.49 Wenn wir diese nicht behandeln, wirken unsere Ausführungen zu einseitig, ja fast verkäuferisch. Deswegen empfehle ich, mindestens ein starkes Gegenargument in jeden Überzeugungsversuch zu integrieren und dieses selber auch zu widerlegen.

			Level-5-Argumente: Das 12-Module-Modell

			Die letzten 15 Jahre war ich auf der Suche nach dem idealen Argumentationsmodell und habe mich sowohl als Argumentations- und Rhetoriktrainer als auch als Redner auf Debattierwettbewerben fast täglich mit Argumentationen auseinandergesetzt. Über die Zeit habe ich ein eigenes Argumentationsmodell entwickelt, welches noch mehr Überzeugungskraft besitzt als das SEXIER-Modell. Es hat insgesamt 12 Elemente, weswegen ich es das 12-Module-Modell nenne. Nach diesem Modell werden die überzeugendsten Argumente, die Level-5-Argumente, gebildet.

			Es ist übrigens ein rhetorisches Argumentationsmodell. Damit meine ich, dass es im Gegensatz zur formalen Logik des Syllogismus keinen strengen Beweis darstellt, sondern ähnlich dem Wahrscheinlichkeitsbeweis von Korax und Teisias für den Alltag konzipiert ist. Da wir die endgültige Wahrheit nicht kennen, sollten wir zumindest einen plausiblen und überzeugenden Gedankengang entwickeln, welcher den Zuhörer mit hoher Wahrscheinlichkeit überzeugen wird.

			In dem 12-Module-Modell gibt es neun logisch-rationale Module sowie drei rhetorisch-emotionalisierende Module. Doch weshalb sind rhetorische Module der rationalen Argumentation überhaupt beizumischen?

			Die Antwort lautet: Argumente ohne Rhetorik sind lahm – Rhetorik ohne Argumente ist leer.

			Die gelungene Synthese von Argumentation und Rhetorik nenne ich übrigens Argumentorik. Die neun logisch-rationalen Module stehen zwar im Zentrum des Arguments, brauchen jedoch eine rhetorisch-emotionalisierende Unterstützung: am Anfang ein dramatischer Einstieg, in der Mitte eine eindrucksvolle Visualisierung, am Ende ein eindringlicher Appell – so wird dein Argument die volle Überzeugungskraft entfalten können. Aus welchen 12 Modulen besteht nun das perfekte Argument?

			Das 12-Module-Modell kann man, wie die anderen Argumentationsschemata, am besten an einem konkreten Beispiel erläutern. Nachdem wir nun ausführlich über das Heiraten und über Facebook argumentiert haben, wird es Zeit für ein neues Thema. Diesmal werde ich dafür argumentieren, dass die Schule die Neugier tötet, und dies ausführlich darlegen anhand der 12 Module. Es gilt auch hier das Motto: An provokanten Thesen lässt sich das Argumentieren mit dem größten Spaß erlernen.

			[image: ]

			Modul 1: Dramatischer Einstieg

			Wenn wir beginnen, für oder gegen etwas zu argumentieren, ist es von großer Bedeutsamkeit, gleich das Interesse unseres Gesprächspartners zu wecken. Der dramatische Einstieg fasst die zentrale Kernbotschaft deines gesamten Arguments schlagwortartig zusammen. Er startet mit einem starken Statement wie ein aufmerksamkeitserregender BILD-Artikel, und in anschließenden prägnanten Sätzen wecken wir starke Emotionen und fesseln unseren Gesprächspartner mit provokanten oder unerwarteten oder stark positiven beziehungsweise negativen Konsequenzen.

			Idealerweise weckst du durch den dramatischen Einstieg beim Gesprächspartner nicht nur eine allgemeine Neugier, sondern fast schon ein Bedürfnis, deiner anschließenden Argumentation folgen zu müssen. Das Motto beim 12-Module-Modell ist: Beginne dramatisch, argumentiere systematisch. Starten wir nun also mit unserer Beispielargumentation.

			
				
					Dramatischer Einstieg: 

					Schule tötet Neugier! Kindern wird der Wissensdurst durch Schulzwang ausgetrieben. Die meisten Kinder hassen die Schule und das Lernen. Dadurch verlieren wir als Gesellschaft viel mehr, als wir denken!

				

			

			Wie du siehst, ist der dramatische Einstieg in kurzen Sätzen prägnant formuliert, und ich verwende eine stark emotionalisierende Sprache, ohne viel zu erklären (das kommt dann in den anderen Modulen). Das dramatische Verb »töten« sowie eine Personifikation der Neugier, die hier der Schule zum Opfer fällt, schwebt hier wie ein provokanter Titel eines guten Zeitungsartikels über der gesamten Argumentation. Auch die weiteren Verben »hassen« und »verlieren« wecken gleich negative Assoziationen – und die letzten Wörter »viel mehr, als wir denken« wirken wie ein Cliffhanger einer guten TV-Serie, wobei sich der Gesprächspartner fragt, was sich hinter dieser geheimnisvollen Formulierung verbirgt. Nachdem wir durch einen dramatischen Einstieg eine gewisse Spannung aufgebaut haben, wird es Zeit für eine präzise Behauptung, die den eigentlichen Kern des Arguments darstellt und die es im Folgenden zu »beweisen« gilt.

			Natürlich kann der dramatische Einstieg auch etwas länger ausfallen und das Gegenüber noch mehr emotional aufladen. Ob und inwieweit dies erforderlich ist, hängt vom Einzelfall ab. Von einem Wissenschaftler auf einem Kongress wird man sicherlich weniger Dramatik erwarten als von dem Marketing-Chef eines Start-ups. Weil die Aufmerksamkeit meines Gegenübers oder meines Publikums gerade am Anfang am höchsten ist (siehe Grafik hier), müssen wir in der Vorbereitung unserer Argumentation eine längere Zeit für einen wirkungsvollen dramatischen Einstieg investieren und exakt jene Wörter auswählen, mit denen wir die volle Aufmerksamkeit aller Zuhörer gewinnen. Nur zur Orientierung: Bei meinen eigenen Vorträgen mache ich mir mindestens eine halbe Stunde Gedanken über die ersten fünf bis zehn Sätze. Es heißt ja so schön: Für den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance. Ist das Interesse geweckt, kannst du mit dem nächsten Modul fortfahren.

			Modul 2: Präzise Behauptung

			Im zweiten Schritt geht es darum, dass du ganz genau formulierst, wofür du argumentierst. Auch hier zählt jedes einzelne Wort. Bei der Behauptung geht es darum, alle Worte wegzulassen, die wir nicht unbedingt brauchen, und umgekehrt jene Worte zu nutzen, welche möglichst exakt unsere These abbilden. Wörter wie »alle«, »die meisten«, »viele«, »einige«, »die wenigsten« oder »keine« sollten mit Bedacht gewählt werden. Ebenso sollten wir, wenn nötig, einen Wahrscheinlichkeitswert einbauen wie »mit Sicherheit«, »wahrscheinlich«, »sehr unwahrscheinlich« oder »komplett ausgeschlossen« – ganz ähnlich zum Gedanken des Qualifiers bei Toulmin in seinem oben beschriebenen Modell.

			Idealerweise überprüfst du, nachdem du alle 12 Module ausformuliert hast, noch einmal, ob die ursprünglich aufgestellte Behauptung genau zur Begründung und den anderen Modulen passt. Manchmal müssen wir die Behauptung nach der Ausformulierung aller Module nochmal präzisieren, damit die nachfolgenden Ausführungen zu hundert Prozent zur aufgestellten Behauptung passen.

			
				
					Präzise Behauptung: 

					Das heutige Schulsystem und der Schulzwang führen dazu, dass die meisten Erwachsenen sich nach ihrer Schulzeit nicht für Wissenschaften und Allgemeinbildung interessieren.

				

			

			Wie du siehst, gibt es im obigen Beispiel eine wichtige Einschränkung der Behauptung, nämlich dass die »meisten« Erwachsenen (und nicht alle) betroffen sind.

			Modul 3: Vertikale Begründung

			Lass uns an dieser Stelle nochmal die wichtigste Argumentationsregel aus den TOP-10-Skills wiederholen: Argumenta ponderantur, non numerantur – Argumente sollen gewichtig sein und nicht bloß aufgezählt werden! Oder mit anderen Worten: Eine ausführliche Begründung beziehungsweise eine tiefe Analyse ist besser als ein stichpunktartiges Aufzählen von einzelnen Begründungspunkten, die man nur nennt und nicht weiter vertieft. Letzteres nenne ich, wie du bereits weißt, eine horizontale Argumentation, welche aufgrund ihrer Oberflächlichkeit nicht überzeugend sein kann. Als Daumenregel hatte ich bereits geschrieben, dass die Begründung gemäß meiner 10-Sätze-Regel grundsätzlich aus mindestens zehn Sätzen bestehen sollte.

			Auch darf ich in diesem Zusammenhang an das schöne deutsche Wort Begründungsstrang erinnern: Hier geht es darum, sich für einen Begründungsweg zu entscheiden, der am überzeugendsten die These stützt (zum Beispiel wirtschaftlich, juristisch, moralisch, emotional und so weiter; siehe dazu nochmal die zehn Arten des Begründens ab hier), und den eigenen Gedankengang in eine plausible und logische Gedankenkette zu bringen, ohne logische Sprünge zu vollziehen, und die verschiedenen Gedanken Schritt für Schritt in die Tiefe auszubauen. Denn die Begründung ist, wie bereits geschildert, das Herzstück eines jeden Arguments und verdient deshalb (gedanken- und platzmäßig) den größten Raum. Hier also die vertikale Begründung zu unserer Beispielthese.

			
				
					Vertikale Begründung: 

					In der Schule wird man als Kind gezwungen, ein Dutzend unterschiedliche Schulfächer zu lernen. Der Zwang besteht konkret darin, dass der Staat den Kindern vorschreibt, wann [morgens, wenn die meisten Kinder noch müde sind], welches [Schüler können sich die Fächer nicht selber aussuchen], wie viel [vom Staat vorgegebener Stundenplan mit sinnloser Fächergewichtung und einer sinnlos vorgegebenen Zeit von 45 Minuten] und von wem [man kann sich auch den Lehrer nicht aussuchen] ein Fach gelehrt werden muss. Die Schüler assoziieren das Lernen neuer Dinge seit dem Einschulungsalter mit ständigem Notendruck und täglichem Zwang. Wegen dieser negativen Lernzwangassoziation wollen sie später, wenn sie mit der Schule fertig sind, nichts Neues über die unterschiedlichen Fächer und dahinterstehende Wissenschaften dazulernen. Höchstens das für den Job Notwendige eignen sich die jungen Erwachsenen noch an, aber nichts Wissenschaftliches, was über den eigenen Tellerrand hinausgeht. Die Wahrnehmung des Lernens als etwas Unangenehmes und Zwanghaftes wird dadurch noch verstärkt, dass diese Lernzwangprozesse in der Schule über mindestens neun Jahre andauern, erst danach endet die Schulpflicht. Nach einigen Jahren ist die Lernzwangassoziation so groß, dass das Gros der Schüler neuen Lerninhalten und wissenschaftlichen Erkenntnissen mit einer inneren Ablehnung begegnet. Und so setzt sich auch die Mehrzahl der Erwachsenen lieber vor den Fernseher oder vor Streaming-Dienste, um sich von leichter Serienkost berieseln zu lassen, anstatt sich mit wissenschaftlichen Themen zu beschäftigen. Früher oder später ist die wissenschaftliche Neugier also vom heutigen Schulsystem und dem damit verbundenen Schulzwang bei fast jedem Kind erstickt. Dieses Ersticken der Neugier sieht man im Alltag übrigens gut daran, dass Kleinkinder von Natur aus universell neugierig sind und in fast jeder neuen Situation ihre Eltern nach dem »Wieso? Weshalb? Warum?« fragen. Mit der Zeit sinkt das allgemeine Interesse an der Welt und daran, warum sie so ist, wie sie ist. Mit wachsendem Alter stellen wir unseren Mitmenschen daher immer seltener neugierige Warum-Fragen und akzeptieren zu häufig den Status quo. Verglichen mit der kindlichen Neugier ist es um unsere ja fast schon traurig bestellt. 

				

			

			Natürlich stellt sich die Frage, ob man diese durchaus plausible Begründung noch weiter ausbauen muss oder ob sie für den Alltagsgebrauch ausreicht. Tatsächlich ist dies eine der häufigsten Fragen, die ich in Seminaren gestellt bekomme: Woran erkennt man, dass die vertikale Begründung ausreicht?

			Der gute Beobachter wird vor allem die Körpersprache seines Gesprächspartners genau studieren: Wenn der andere anfängt zu nicken, dann können wir die Begründung schnell zu Ende führen; schaut er neutral, so könnte man ihm nach circa zehn Sätzen eine Frage stellen, frei nach dem Motto: »Klingt das überzeugend für dich?« Bei negativer Antwort bestünde dann die Möglichkeit inhaltlich nachzulegen, und zwar mit dem hinter deiner Argumentation stehenden allgemeinen Grundprinzip (dazu sogleich) und dem Beispiel.

			Die Fähigkeit, jede von dir aufgestellte Behauptung vertikal und mit mindestens zehn Sätzen zu begründen, ist entscheidend für deine Argumentationskompetenz. Deshalb werde ich dir am Ende dieser ersten Säule der Rhetorik zur Übung zehn Behauptungen auflisten, bei denen du die 10-Sätze-Regel einüben kannst. Denn natürlich macht auch beim Argumentieren die Übung den Meister.

			Modul 4: Dahinter stehendes Grundprinzip

			Es gibt ein schönes geflügeltes Wort, demzufolge jeder Mann zum Philosophen wird, sobald er über das Fremdgehen nachdenkt. Philosophie und Alltag sind viel enger miteinander verzahnt, als wir gemeinhin annehmen. Doch hinter jedem guten Begründungsstrang steckt ein (philosophisches) Grundprinzip, welches im Alltag zwar häufig unausgesprochen bleibt, jedoch für eine größere Überzeugungskraft von uns explizit genannt werden sollte. Was sind nun diese unsichtbaren philosophischen Grundprinzipien einer jedweden Begründung? Und warum ist es wichtig, sich über die Grundprinzipien überhaupt Gedanken zu machen? Auf die zweite Frage hat Aristoteles eine schöne Antwort gefunden:

			»Da das Wissen und das Erkennen hinsichtlich aller der Gegenstände, die ihre Anfänge, Ursachen und Gründe haben, auf der Erforschung dieser beruht, (denn dann glauben wir etwas zu kennen, wenn wir seine ersten Ursachen erforscht haben und seine ersten Anfänge, und bis zu den Grundwesen), so ist klar, dass auch bei der Naturwissenschaft zuerst versucht werden muss, Bestimmungen zu geben über die Anfänge.«50

			Mit anderen Worten: Alles hat sogenannte erste Ursachen und Anfänge (im Englischen ist dafür übrigens der schöne Begriff first principles geläufig), von denen sich alles andere ableitet. So wie es beispielsweise in der Mathematik bestimmte Axiome gibt, auf denen alles beruht, gibt es auch in der Philosophie bestimmte Grundvorstellungen, von denen sich einzelne Handlungsmuster ableiten. Ich möchte dir nun die fünf wichtigsten philosophischen Grundprinzipien (und in Klammern ihre wichtigsten Vertreter) vorstellen, die sich in fast jeder Argumentation verstecken.

			Es ist übrigens auch deshalb ratsam, diese Grundprinzipien in deine Argumentation einzuflechten, da es sein kann, dass unser Gegenüber sie teilt und sich dir dadurch verbunden fühlt. So kann es zum Beispiel vorkommen, dass dein Gesprächspartner deine Begründung zunächst ablehnt, weil sie seinem Weltbild widerspricht. Erkennt er dann aber, dass das hinter deiner Begründung stehende Grundprinzip auch seinen Grundüberzeugungen entspricht, so wird er dir aufmerksamer und offener zuhören, weil euch dieselbe philosophische Basis verbindet.

			Im Hinblick auf das obige Beispiel bedeutet dies nun konkret, dass dein Gegenüber zwar ein starker Befürworter des Schulzwangs sein kann, er deiner Argumentation aber womöglich trotzdem aufgeschlossen folgt. Und zwar deshalb, weil er ein großes Gerechtigkeitsempfinden hat und du ihm aufzeigst, dass Schulzwang ungerecht ist. Da er das gleiche Grundprinzip vertritt wie du, hat dein Argument eine höhere Chance, akzeptiert zu werden. Welches sind nun aber die fünf wichtigsten philosophischen Grundprinzipien?

			1. Gerechtigkeit/Proportionalität/Gleichheit (Platon, Aristoteles, Rawls)

			Wir alle haben ein angeborenes Gerechtigkeitsempfinden, dem gemäß wir Gleiches gleich und Ungleiches ungleich behandeln wollen. Es gibt natürlich sehr viele unterschiedliche Gerechtigkeitskonzepte: soziale Gerechtigkeit (arm/reich), ausgleichende Gerechtigkeit (Schadenersatz/Strafmaß), Gleichberechtigung (Mann/Frau/LGBTQ), politische Gerechtigkeit (Zugang zu Ämtern), Generationengerechtigkeit (Gegenwart/Zukunft) und viele andere.

			Die Schwierigkeit besteht im konkreten Einzelfall aber darin, nach welchen Kriterien wir die Dinge als »gleich« oder »ungleich« betrachten. Damit die Argumentation mit diesem Grundprinzip gelingt, müssen wir daher selber Kriterien aufstellen, nach denen wir Gerechtigkeit definieren, und erläutern, warum aus unserer Sicht etwas gerecht oder ungerecht ist.

			Auf unser Argumentationsbeispiel Schulzwang ließe sich dieses Grundprinzip wie folgt anwenden: Aktuell werden Erwachsene und Kinder in unserer Gesellschaft ungleich behandelt. Während es für Erwachsene keinen Arbeitszwang gibt, behandeln wir Kinder ungerecht, weil wir ihnen durch den staatlich verordneten Schulzwang einen Arbeitszwang aufbürden. Gerecht wäre es, entweder beide Gruppen oder keine Gruppe zur Arbeit zu zwingen, was allerdings aktuell nicht geschieht. Ein Gerechtigkeitsfreund wird deiner vertikalen Begründung sicher eher zustimmen, wenn du sie durch dieses philosophische Grundprinzip erweiterst.

			2. Glück vermehren/Leid vermeiden (Epikur, Mill, Bentham)

			Das zweite philosophische Grundprinzip beinhaltet das natürliche Streben des Menschen, sein Glück zu vermehren und Leid zu vermeiden. Geschieht dies auf individueller Ebene, so spricht man vom Hedonismus, welcher unter anderem auf den griechischen Philosophen Epikur zurückgeht. Auf kollektiver Ebene nennt man dieses Prinzip Utilitarismus, wonach versucht wird, die Summe des Wohlergehens aller Betroffenen zu maximieren (»das größte Glück der größten Zahl«). In Worten von Jeremy Bentham:

			»Die Natur hat die Menschheit unter die Herrschaft zweier souveräner Gebieter – Leid und Freude – gestellt. Es ist an ihnen allein aufzuzeigen, was wir tun sollen, wie auch zu bestimmen, was wir tun werden. Sowohl der Maßstab für Richtig und Falsch als auch die Kette der Ursachen und Wirkungen sind an ihrem Thron festgemacht. Sie beherrschen uns in allem, was wir tun, was wir sagen, was wir denken.«51

			Damit die Argumentation mit diesem Grundprinzip gelingt, müssen wir daher zeigen, warum durch unseren Vorschlag das Glück des Einzelnen oder einer Gruppe vermehrt oder warum das Leid vermieden oder vermindert wird. In unserem Argumentationsbeispiel könnten wir etwa argumentieren, dass die meisten Kinder mit starkem Widerwillen und großer Unlust zur Schule gehen und wir deren Leid minimieren werden, wenn wir sie nicht jeden Tag zwingen würden, zur Schule zu gehen und dort Fächer zu lernen, mit denen sie nichts anfangen können und wollen.

			3. Kausalität/Logik (Aristoteles)

			Das dritte philosophische Grundprinzip beschäftigt sich mit dem Zusammenspiel von Kausalität und Logik, also dem klassischen Ursache-Wirkung-Zusammenhang: aus A folgt B, aus B folgt C, aus C folgt D und so weiter. Gerade in naturwissenschaftlichen Fragen spielt die Kausalität eine herausragende Rolle. Zwar können wir auch im Alltag logisch aufeinanderfolgende Kausalketten bauen, wie zum Beispiel diese hier:

			»Wenn du regelmäßig Sport treibst, wirst du fit. Wenn du fit bist, siehst du attraktiver aus. Wenn du attraktiver aussiehst, hast du mehr Erfolg bei einem Date.«

			Allerdings ist die obige Kausalkette nicht logisch zwingend, sondern lediglich wahrscheinlich und plausibel. Das philosophische Grundprinzip meint jedoch Kausalität und Logik im wissenschaftlichen Sinne. Man gebraucht quantifizierbare (also messbare) Größen, welche wir zum Beispiel durch Messinstrumente genau messen und mit dem Kausalitätsprinzip erklären können, ohne auf normative (und damit interpretationsbedürftige) Konzepte wie »Gerechtigkeit« und »Glück« zurückgreifen zu müssen.

			Damit die Argumentation mit diesem Grundprinzip gelingt, müssen wir zeigen, welche Ursache welche Folge herbeiführt und dafür am besten auch einen empirischen Beweis liefern beziehungsweise eine wissenschaftliche Studie zitieren. Während wir bei den anderen vier Grundprinzipien von qualitativen Argumenten sprechen, sind es hier quantitative Argumente – also Zahlen, Daten und Fakten, aus denen wir mit logisch zwingenden Schlüssen (Syllogismen) zu einem bezifferbaren Ergebnis kommen.

			In unserer Beispielargumentation könnten wir zwar psychologische Studien zur Reaktanz (Trotzreaktion) bei Kindern oder eine Umfrage zu ihrer Unzufriedenheit mit der Schule zitieren. Allerdings wäre dies nicht im engeren Sinne wissenschaftlich. Als Grundprinzip meinen Logik und Kausalität eindeutige beweisbare Prozesse wie etwa biologische, chemische, physikalische oder mechanische Prozesse, die replizierbar sind, was bei psychologischen Studien nicht gewährleistet ist.52

			4. Moralische Grundwerte/»Goldene Regel« (religiöse Schriften, Platon, Aristoteles, Kant, Mill)

			Zwar ist umstritten, was moralisches Handeln im Einzelnen ausmacht, doch scheint es in den meisten Kulturen einen Minimalkonsens darüber zu geben, wie Menschen handeln sollten. Im europäischen Kulturkreis spricht man häufig von der sogenannten Goldenen Regel, welche lautet: »Was du nicht willst, dass man dir tu, das füg auch keinem anderen zu.« In vorreligiösen Zeiten, von China und Indien über Persien, Russland und Europa, aber auch in allen großen Weltreligionen (Hinduismus, Buddhismus, Islam, Christentum, Judentum) ist diese Regel allgemein akzeptiert und kann als Minimaldefinition für moralisches Handeln gelten.

			In der moderneren Philosophie hat Immanuel Kant in seinem Kategorischen Imperativ gefordert, dass eine Handlung dann moralisch geboten ist, wenn sie sich verallgemeinern lässt:

			»Handle nur nach derjenigen Maxime, durch die du zugleich wollen kannst, dass sie ein allgemeines Gesetz werde.« 

			Damit die Argumentation mit diesem Grundprinzip gelingt, müssen wir daher zeigen, dass die Rechte der anderen gewahrt werden, wenn wir eine Handlung zu einer allgemeinen Maxime erheben. In unserer Beispielargumentation könnten wir etwa ausführen, dass die Abschaffung der Schulpflicht niemandem schaden würde und problemlos zu einer allgemeinen Maxime werden könnte – ganz analog zur bereits für Erwachsene bestehenden Maxime, dass niemand zur Arbeit gezwungen werden darf.

			5. Menschenrechte, insbesondere Freiheit (moderne freiheitlich-demokratische Verfassungen)

			Schließlich streben Menschen von jeher nach größtmöglicher Freiheit und den mit ihr verbundenen Menschenrechten wie Meinungsfreiheit, Religionsfreiheit, Vertragsfreiheit, Freizügigkeit und nach vielen weiteren Freiheitsrechten (siehe dazu exemplarisch Artikel 1 bis 20 des Grundgesetzes). Aus Menschenrechten können wir bestimmte Handlungen ableiten, insbesondere Handlungsbeschränkungen für den Staat. So kann uns ein bestimmtes Menschenrecht als Grundprinzip für unsere Argumentation dienen. Hier ein Beispiel:

			
				
					»Die Würde des Menschen ist unantastbar und kommt jedem Menschen zu. Daher dürfen selbst Schwerstverbrecher nicht mit der Todesstrafe bestraft werden. Denn durch ihre Tötung nehmen wir ihnen ihr Leben und damit ihre Würde.«

				

			

			Um unsere Argumentation zu stützen, können wir also das hinter ihr stehende allgemein akzeptierte Menschenrecht offenlegen und aufzeigen, welche Folgen sich daraus im Einzelfall ableiten lassen. Für die Untermauerung unserer Beispielargumentation zum Thema »Schulzwang« kommt beispielsweise das Grundprinzip Freiheit infrage. Es kann wie folgt eingesetzt werden.

			
				
					Dahinterstehendes Grundprinzip: 

					»Wenn man Menschen die Freiheit nimmt und sie zu etwas zwingt, dann entwickeln sie mit der Zeit eine immer größere Reaktanz dagegen. Hingegen können Menschen Freude und Motivation nur entwickeln, wenn sie sich aus freien Stücken für eine Sache entscheiden. So ist es auch beim Lernen: Lernzwang führt zu Lernreaktanz; Lernfreiheit zu Lernbegeisterung. Je weniger wir junge Menschen zum Lernen zwingen, desto mehr können sie die Inhalte, für die sie sich frei entscheiden, lieben lernen.«

				

			

			Vielleicht erinnerst du dich an dieser Stelle an ein bei den Top-10-Skills genanntes Argumentationsverbot: den Apriorismus. Wir hatten ja bereits oben gesagt, dass »offensichtliche« Wahrheiten vermieden werden sollten. Diese fünf beschriebenen philosophischen Grundprinzipien scheinen nun für die meisten Menschen a priori wahr zu sein. Doch wo ist dann eigentlich der Unterschied zum Apriorismus? Der Unterschied besteht darin, dass sich diese philosophischen Grundprinzipien begründen lassen sowie innerhalb des 12-Module-Modells immer mit einem Beispiel visualisiert und mit einem wissenschaftlichen Beleg untermauert werden können.

			Modul 5: Eindrucksvolle Visualisierung

			Das zweite rhetorische Modul neben dem dramatischen Einstieg ist die eindrucksvolle Visualisierung. Eindrucksvoll, weil wir durch sie einen bleibenden Eindruck hinterlassen wollen. Die klassische Art, ein Argument zu visualisieren, ist das Beispiel – also ein konkreter Einzelfall, welcher auf einfache und sofort einleuchtende Weise die meist abstrakte und komplexe Begründung auf den Punkt bringt.

			
				
					Eindrucksvolle Visualisierung: 

					»Meine Eltern haben zum Beispiel seit ihrem Schulabschluss kein einziges Sachbuch mehr gelesen – geschweige denn einen wissenschaftlichen Artikel über Psychologie, Physik oder Politik. Sie wurden in ihrer sowjetischen Schulzeit mit marxistisch-leninistischen Schriften gequält und haben nun beide seit über vierzig Jahren nichts Wissenschaftliches mehr gelesen, was über kurze Zeitungsartikel hinausgehen würde.«

				

			

			Die Wirkungen von Beispielen hatten wir ja bereits beim SEXIER-Modell ausführlich kennengelernt. Allerdings können wir im Rahmen des 12-Module-Modells unsere Gedanken nicht nur durch konkrete Beispiele visualisieren, sondern auch durch weitere sprachliche Mittel:53

			 a)	Eine Analogie oder eine Metapher: Vergleich zwischen etwas Bekanntem und dem eigenen Thema (Beispiel: »Schule ist wie ein Gefängnis; Lehrer sind Aufseher; Schüler sind bloß Gefangene und Befehlsempfänger; bei Widerstand setzt der Staat Polizeigewalt ein« – diese Bilder am besten mit dramatischer Sprache ausschmücken und damit eine größere emotionale Wirkung erzielen).

			 b)	Eine Story: eine längere, gerne auch persönliche, Geschichte, welche starke Emotionen und spannende Details transportiert, am besten mit einem unerwarteten Ende für einen größeren Effekt (Beispiel: »Am meisten an meiner Schulzeit gehasst habe ich das frühe Aufstehen. Jeden Morgen um 6:30 Uhr klingelte mein Wecker – und ich fühlte mich …« – die Geschichte darf gerne ein paar Minuten dauern, denn Menschen lieben gute Geschichten).

			 c)	Ein bekanntes Zitat oder Sprichwort: Beispielsweise das berühmte Zitat von Seneca: »Nicht für das Leben, sondern für die Schule lernen wir« – anschließend dieses Zitat interpretieren und die dort enthaltene Weisheit begreifbar machen.

			 d)	Ein historisches Ereignis: Den historischen Kontext zur Begründung geben, hier beispielsweise erörtern, dass die allgemeine Schulpflicht in Preußen im 19. Jahrhundert eingeführt und von Friedrich dem Großen zu dem offen erklärten Zweck durchgesetzt wurde, um – wie er es selbst ausdrückte – »geschicktere und bessere Untertanen bilden und erziehen zu können« (mit anschließender Erläuterung, warum sich dies nicht mehr mit der heutigen Sicht auf die Welt vereinbaren lässt).

			 e)	Eine fiktive Geschichte, insbesondere ein Gleichnis, eine Fabel, einen Film oder ein Märchen: Je geläufiger und beliebter die fiktive Geschichte ist, desto besser (kann auch eine Serie oder ein Zeichentrickfilm sein, der deine These zum Gegenstand hat und deine Position stützt).

			Warum ist eine eindrucksvolle Visualisierung so wichtig im Überzeugungsprozess? Gerade für das Verständnis unserer Gedankengänge bei einem wenig informierten Zuhörer ist ein derartiges »Vor-Augen-Führen«54 sowohl wirkungsvoll als auch unterhaltsam. Und natürlich soll der Überzeugungsprozess auch unterhaltsam sein! Denn wir wollen ja keinen Roboter überzeugen, sondern einen Menschen. Das moderne Stichwort ist hier Infotainment. Gerade in diesem Modul kannst du dich sprachlich und emotional gerne austoben.

			Der Effekt einer erfolgreichen Visualisierung ist also, dass dein Gegenüber deinen Gedanken schnell versteht und sich diesen gut merken kann. Und es gibt noch einen weiteren Vorteil: Eine rhetorisch hübsch verpackte Visualisierung unterbricht die abstrakten argumentativen Ausführungen für einige Zeit und macht den Überzeugungsprozess dadurch insgesamt kurzweiliger. Abstraktes ermüdet den Geist hingegen (leider) schnell.

			Modul 6: Objektiver Beleg

			Nach einem rhetorischen Ausflug in die Welt der Visualisierung wird es Zeit, ein objektives Fundament für die eigene Begründung zu geben. Ein objektives Fundament beziehungsweise ein Beleg ist dem Beweis zugänglich und damit objektiv nachprüfbar. Jetzt stellt sich natürlich die Frage: Was ist ein objektiver Beleg? Zu objektiven Belegen gehören insbesondere:

			
					Wissenschaftliche Studien und Experimente, insbesondere solche, die in wissenschaftlichen Zeitschriften veröffentlicht wurden (Peer-Review)

					Repräsentative Statistiken

					nachweisbare Tatsachen durch Videos, Fotos und sonstige moderne Technologien

					Technische Standards, Industrienormen, Marktpreise

					Gesetze, Verträge, Urteile und offizielle Dokumente wie zum Beispiel Verordnungen und Satzungen

					Vor Gericht: Zeugenaussagen, Gutachten, Augenschein, Urkunden

			

			Idealerweise halten die Belege jeder kritischen Überprüfung stand und müssen somit als Beweismittel akzeptiert werden. Kommen wir nun zu unserer Beispielargumentation zurück:

			
				
					Objektiver Beleg: 

					Gemäß der aktuellen Studie der Stiftung für Zukunftsfragen kommt das Bücherlesen nicht einmal in die TOP-17 der Freizeitaktivitäten der Deutschen. Auf den ersten Plätzen liegen Fernsehen schauen (94 %), Radio hören (88 %), telefonieren (87 %), Musik hören (83 %) und im Internet surfen (81 %) – also alles Tätigkeiten, die nichts mit Interesse an Wissenschaften und Allgemeinbildung zu tun haben.55 Und unter denen, die überhaupt mal in ihrer Freizeit ein Buch in die Hand nehmen, lesen laut der aktuellen Statistik des Börsenvereins des Deutschen Buchhandels die meisten Menschen Belletristik, wobei der Anteil der Wissenschaftsbücher lediglich bei ca. 11 % liegt.56 Daraus können wir ableiten, dass Menschen in ihrer Freizeit lieber entspannen, anstatt sich mit wissenschaftlichen und allgemeinbildenden Inhalten zu beschäftigen.

					Ein ähnliches Bild ergibt sich, wenn wir uns die häufigsten Themen anschauen, über die sich Menschen im Alltag mit Freunden und Bekannten unterhalten. Spitzenreiter sind hier die Themen Arbeit und Job (46 %), persönliche Beziehungen (26 %), politische Überzeugungen (20 %) – und Schlusslichter bei den beliebtesten Themen sind Sexleben (8 %), Sterben und Tod (6 %) und Einkommen und Vermögen (4 %)57. Wissenschaftliche Themen sind hier also gar nicht erst vertreten, was wiederum zeigt, dass wir der Wissenschaft seit unseren Schultagen überdrüssig sind – oder weicher formuliert: dass sich die meisten Menschen für die Wissenschaft sehr wenig bis gar nicht interessieren.58

				

			

			Wie bereits beim Argumentationslevel drei und vier ausgeführt, geht es im erfolgreichen Überzeugungsprozess darum, sich auf die Suche nach objektiven Belegen für die eigene These zu machen. Diese Recherche kann manchmal mehrere Stunden in Anspruch nehmen, da es ziemlich schwer sein kann, eine passende Studie oder ein passendes Experiment oder einen sonstigen objektiven Beleg zu finden. Wenn wir uns an dieser Stelle an die vier Persönlichkeitstypen zurückerinnern, ist vor allem für den »blauen« Typen ein objektiver Beleg unabdingbar. Doch auch bei den anderen drei Persönlichkeitstypen steigern beweisbare Fakten die Glaubwürdigkeit der eigenen Aussage, weil Menschen sich dann überzeugen lassen, wenn sie glauben, dass etwas bewiesen wurde.59

			Erlauben wir uns einen kleinen Ausflug ins Präsentations-Coaching: Als Trainer beobachte ich, dass Menschen sich die meiste Zeit vor einer Präsentation darüber Gedanken machen, ihre PowerPoint-Slides visuell ansprechend zu gestalten. Viele basteln stundenlang am Design der Slides, während die wissenschaftliche Recherche für die eigene These meistens komplett fehlt und man sich als Beweis bequem auf die »eigene Erfahrung« und den »allgemeinen Menschenverstand« beruft. Damit möchte ich nicht sagen, dass du dir keine Gedanken über die Schönheit deiner Slides machen solltest. Natürlich »isst« das Auge mit – und schöne Folien tragen zur Klarheit und Visualisierung des Inhalts bei. Jedoch wäre mein Appell, mindestens genauso viel Zeit für die wissenschaftliche Recherche und die vertikale Begründung einzuplanen wie für die visuelle Darstellung der Inhalte. Wenn du dir also nur zwei Stunden Zeit nehmen möchtest für die Vorbereitung einer Präsentation, sollte mindestens eine davon in die argumentative Vorbereitung gehen – und maximal eine Stunde in die grafische Darstellung gesteckt werden.

			Modul 7: Einschränkung der Behauptung

			Wir alle kennen diesen Ausspruch: Die Ausnahme bestätigt die Regel. Zu fast allem auf dieser Welt lässt sich eine Ausnahme finden, weswegen wir genau darauf achten sollten, dass wir unsere anfänglich aufgestellte Behauptung einschränken. Es gibt zu diesem Gedanken ein schönes Zitat von Wendell Johnson:

			»Always and never are two words you should always remember never to use.« [Immer und nie sind zwei Wörter, bei denen du immer beachten solltest, sie nie zu benutzen.]60

			Wenn wir uns an die Behauptung der Beispiel-Argumentation erinnern, dann hieß es dort, dass die meisten Erwachsenen sich nicht für Wissenschaften und Allgemeinbildung interessieren. Die Einschränkung »die meisten« erweckt das Bild, dass damit eine große Mehrheit gemeint ist. Bereits konkrete Zahlen und Fakten in der Behauptung selbst zu bringen, würde den Gesprächspartner überlasten. Deswegen empfehle ich, diese erst nach oder in einem Atemzug mit den objektiven Belegen anzuführen. Wichtig ist vor allem, dass dein Gegenüber deinen Grundgedanken dank einer guten vertikalen Begründung bereits verstanden hat.

			Die obigen Statistiken zu beliebten Freizeitbeschäftigungen wie fernsehen und Radio hören im Allgemeinen und im Vergleich zur Belletristik im Besonderen zeigen zwar, dass sich nur eine Minderheit der Deutschen für Wissenschaften und Allgemeinbildung interessiert. Jedoch gibt es tatsächlich eine Minderheit, die sich gern mit solchen Themen beschäftigt. Das Schulsystem und der Schulzwang sind zwar in der Lage, den meisten den Wissenschaftsdrang auszutreiben – aber eben doch nicht allen. Diese Ausnahmen sollten wir in unserer Argumentation natürlich offen und ehrlich benennen, statt pauschale Urteile zu treffen. Viele Menschen scheuen sich, offen zu bekennen, dass ihre These nicht in allen Fällen zutrifft, und lassen sich zu falschen Verallgemeinerungen verleiten. Allerdings ist diese Sorge unberechtigt, da gerade die Ausnahmen die Regel bestätigen und wir, vor allem wenn es um Menschen und ihr Verhalten geht, fast nie eine hundertprozentige, allgemeingültige Aussage treffen können. Doch dies ist auch nicht notwendig. Es reicht, zu zeigen, dass unser Argument wahrscheinlich ist – denn hundertprozentige Gewissheit gibt es nicht mal im Labor.

			Modul 8: Vorwegnahme der Gegenargumente

			Wie bereits beim SEXIER-Modell gezeigt, gewinnt die eigene Argumentation durch die Einbeziehung von Gegenargumenten (also das Rebuttal) und deren Entkräftung an Überzeugungskraft. Denn so wirken wir weniger parteiisch, und jeder weiß, dass die meisten Urteile sich erst nach einer rationalen Abwägung von Pro- und Contra-Argumenten solide aufstellen lassen. Weil wir das Rebuttal schon ausführlich behandelt haben, beschränke ich mich bei diesem Modul auf unser Argumentationsbeispiel:

			
				
					Rebuttal: 

					Einige werden nun einwenden, dass es in der Schule auch gute Lehrer gibt, die ihre Schüler zum Lernen motivieren und Lust auf die Wissenschaft machen. Doch selbst wenn jemand einen oder zwei gute Lehrer hatte und sich durch diese für ein oder zwei Fächer interessiert, wird bei den anderen zehn Fächern die Neugier für eine umfassende Wissenschafts- und Allgemeinbildung verloren gehen, und man interessiert sich dann eben nur für ein oder zwei Fächer, die man gegebenenfalls zum Beruf macht. Selbst wenn wir also ein Interesse für ein oder zwei Fachgebiete annehmen (zum Beispiel Mathematik und Physik), wird sich ein solcher Mensch in den allermeisten Fällen nicht auch mit Psychologie, Geschichte, Philosophie und Wirtschaftswissenschaften auseinandersetzen und im wahrscheinlichsten Fall einen Beruf wählen, der ihn zum Spezialisten in seinen Neigungsfächern macht, also zum Beispiel Elektroingenieur. Das heißt also, dass die meisten »Akademiker« (also Menschen mit Studienabschluss) in Wirklichkeit keine holistische und lebenslange wissenschaftliche Bildung anstreben. Das Gros der sogenannten Bildungsbürger ist nicht einmal in der Lage, zehn wissenschaftliche Fachzeitschriften zu nennen. Und jene wenigen Menschen, die tatsächlich an einer universellen Allgemeinbildung arbeiten, die den Namen wirklich verdient, bestätigen als Ausnahme die Regel, nach der der Großteil unserer Bevölkerung abends vor dem Fernseher (oder vor Netflix) entspannt und, statt zu forschen und nachzudenken, lieber das Gehirn abschaltet. 

				

			

			Ein kleiner Hinweis: Dir ist sicher aufgefallen, dass ich im Rebuttal mit »selbst, wenn« argumentiert habe. Eine solche Selbst-Wenn-Argumentation ist ein sehr gutes Mittel, um der anderen Seite zwar recht zu geben, jedoch in der Abwägung zu zeigen, dass die eigenen Ausführungen stimmiger sind. Wir werden aber in Kürze noch ausführlicher zu den unterschiedlichen Möglichkeiten kommen, Argumente zu widerlegen.

			Modul 9: Relevanz

			Hier geht es, wie im SEXIER-Modell, darum, die eigenen Ausführungen für unser Gegenüber relevant zu machen oder, mit anderen Worten gesprochen, ihm zu zeigen, warum er sich um unser Thema kümmern sollte. Da ich diesen Punkt bereits im SEXIER-Modell ausführlich beschrieben habe, beschränke ich mich hier wiederum auf unser Argumentationsbeispiel.

			
				
					Relevanz: 

					Das Thema Schulsystem und Schulzwang ist sowohl für jetzige und angehende Eltern wichtig als auch für kinderlose Menschen – sodass dieses Thema wirklich für alle relevant sein sollte, außer vielleicht für weltverneinende Nihilisten.

				

			

			Hier noch eine kurze Erinnerung: Die Relevanz (im SEXIER-Modell Impact genannt) ist ihrerseits eine Behauptung, die begründet werden will. Einfach nur zu behaupten, etwas sei für eine Zielgruppe »relevant«, ist substanzlos. Daher müssen wir diese Relevanzbehauptung im anschließenden Schritt begründen.

			Modul 10: Begründung der Relevanz

			Ebenfalls aus dem SEXIER-Modell kennst du bereits die Begründung der Relevanz, welche im Alltag in ihrer Bedeutung kaum überschätzt werden kann. Selbst wenn du eine unglaublich plausible Begründung hast und einen tollen objektiven Beleg, werden sich viele Gesprächspartner fragen: »Na und? Warum sollte mich das kümmern?« Es ist also unbedingt erforderlich, einige Sätze dazu zu verlieren, weswegen unsere Argumentation unseren Gesprächspartner kümmern sollte. Es geht schließlich nicht nur um die Wahrheit, sondern auch um die Wichtigkeit unserer These. Wie sich diese herausstellen lässt, zeige ich nun an unserem Argumentationsbeispiel:

			
				
					Begründung der Relevanz: 

					Das Thema Schulsystem und Schulzwang ist für jetzige und angehende Eltern deshalb so wichtig, weil es um ihre eigenen Kinder, deren Neugier, Entwicklungschancen und Glück geht. Entgegen der allgemeinen Auffassung besitzt nicht eine Investition in Aktien oder Immobilien die größte Rendite, sondern eine Investition in die eigene Bildung. Wirtschaftlich betrachtet steigern wir mit Weiterbildung unser Humankapital, durch das wir es, wenn wir es richtig anstellen, in unserer gesamten Lebenszeit zu mehreren Millionen Euro bringen können61. Eine breitere Bildung ermöglicht aber auch einen höheren Lebensgenuss. Erst wenn sich ein Mensch mit Mathematik auskennt, kann er ihre Früchte genießen. Ebenso verhält es sich mit allen Wissenschaften. Und es gilt natürlich auch umgekehrt: wer eine Wissenschaft nicht beherrscht, kann weder ihre Ergebnisse verstehen noch ihre Erkenntnisse genießen und anwenden. Wer beispielsweise die Geschichte nicht kennt, kann aus ihr nichts lernen und weiß die heute bestehenden Rechte und Freiheiten nicht bewusst zu schätzen. Doch sogar für kinderlose Menschen ist das Thema Schule und Schulzwang bedeutend, da weniger Wissenschaftsorientierung der Kinder insgesamt weniger gesellschaftlichen und technologischen Fortschritt bedeutet, von dem sie auch als Kinderlose profitieren könnten. Wer also für mehr Neugier und Innovation ist, muss sich von dem die Neugier tötenden Schulsystem abwenden und nach besseren Alternativen suchen. 

				

			

			Aus Platzgründen habe ich die Erklärung der Relevanz hier auf zehn Sätze beschränkt. Ich kann nicht häufig genug betonen, wie wichtig es ist, eine in die Tiefe gehende Begründung für die Relevanz zu geben. Ohne sie können wir unseren Gesprächspartner nur schwerlich von der Wichtigkeit unserer These überzeugen. Die oben genannte 10-Sätze-Regel gilt somit auch für die Begründung der Relevanz. Bei umstrittenen Themen kannst du aber gern von der 10-Sätze-Regel nach oben hin abweichen und eine noch ausführlichere Erklärung geben. Diese Regel bitte nicht einschränkend verstehen. Manchmal braucht man bei strittigen Punkten auch über hundert Sätze, um den anderen zu überzeugen. Jemanden zu überzeugen kann nicht selten die schwerste Aufgabe deines Tages sein. Daher auch ganze zwölf Module, um zumindest mit höherer Wahrscheinlichkeit erfolgreich zu überzeugen.

			Modul 11: Bessere Alternative

			Gerade dann, wenn wir den Status quo kritisieren, ist es notwendig, eine bessere Alternative anbieten zu können. Kritik und Widerlegung sind immer einfacher als konstruktive Vorschläge. Für unseren Gesprächspartner ist es jedoch überzeugender, wenn wir nicht nur den Ist-Zustand kritisieren, sondern auch eine vorzugswürdige Lösung vorschlagen. Bieten wir ihm nichts als Kritik, dann wird unser Gesprächspartner denken:

			
				
					»Der Status quo ist zwar nicht perfekt, das sehe ich jetzt ein, aber was soll man denn sonst tun? Alternativen sehe ich nicht – und deswegen bleibe ich bei meinem alten Standpunkt.«

				

			

			Damit unser Gegenüber unsere Position übernimmt, müssen wir ihm eine konstruktive Alternative zum Ist-Zustand bieten und zeigen, warum sie besser ist. Erst dann wird unser Gesprächspartner einsehen, wie suboptimal und verbesserungswürdig der Status quo ist. Mit dieser Einsicht steigt auch die Wahrscheinlichkeit, dass er in unserem Sinn ins Handeln kommen wird. Dieses »ins Handeln kommen« können wir durch das zwölfte Modul, den Appell, noch explizit verstärken und so die Handlungswahrscheinlichkeit erhöhen (dazu sogleich). Wenn mehrere mögliche Alternativen zur Verfügung stehen, sollten wir logischerweise alle untereinander vergleichen und die beste in einer transparenten Abwägung herausdestillieren.

			Wie könnte nun eine bessere Alternative für unsere Beispielargumentation aussehen?

			
				
					Bessere Alternative: 

					Eine bessere Alternative zum heutigen Schulsystem sähe folgendermaßen aus: Der Schulbesuch wäre für alle Kinder nicht verpflichtend, sondern freiwillig. Die starr nach Alter sortierten Klassen würden aufgelöst, und neben einzelnen Fächern fände realitätsbezogene Projektarbeit statt. Ziel der Projekte müsste es sein, den Kindern die Realität auf spannende Weise besser begreifbar zu machen (zum Beispiel Projekte wie »ein Fahrrad selber bauen« oder »die Flugbahn eines perfekt geschossenen Elfmeters berechnen«). Warum wären altersunabhängige und rein interessenbasierte Projekte besser als der Status quo?

					Die meisten Erwachsenen geben unumwunden zu, dass sie …

						a) sich an die meisten Inhalte aus der Schule nicht mehr erinnern können,

						b) diese Inhalte im täglichen Leben nicht anwenden können (Stichwort: binomische Formeln und semipermeable Membran),

						c) sich alles Wichtige für ihren Beruf erst über die Zeit im Learning-by-Doing-Prozess aneignen.


Zudem leben wir in der besonderen Zeit, in der nach einer Google-Recherche jedes Kind mehr Wissen zur Verfügung gestellt bekommt, als jeder Lehrer dieser Welt im Kopf hat. Das Wissen ist heute nur einen Klick entfernt. Dennoch ist es wichtig, den Kindern zumindest die Möglichkeit zu geben, in eine Schule zu gehen und sich freiwillig und altersunabhängig in Fächer und Projekte einzuschreiben, die ihren Interessen entsprechen. Auf diese Weise wird die Neugier auf Wissenschaften nicht durch Zwang erstickt, sondern im Gegenteil angekurbelt. Die Kinder werden motiviert, sich noch intensiver mit der (für sie und ihr aktuelles Projekt relevanten) Wissenschaft zu beschäftigen.

					Wem das zu sehr nach Willkür und Chaos klingt, den könnte die englische Schule »Summerhill« interessieren, welche 1921 in England gegründet wurde, bis heute existiert und sich auf drei Kernprinzipien beruft:

					1. freiwilliger Unterrichtsbesuch,

					2. Gleichberechtigung der Schüler und Lehrer in wichtigen Fragen,

					3. Werkstätten für Schüler.62

					Der Gründer Alexander S. Neill wollte, dass Kinder ihr eigenes Leben leben und nicht eines, welches ihre Eltern oder Lehrer für sie vorgesehen haben. Schüler, die von traditionellen Schulen zur Summerhill wechseln, gehen in der Regel zunächst nicht in den Unterricht aufgrund der negativen Erfahrungen aus der alten Schule. Nach wenigen Monaten nehmen aber fast alle Schüler am Schulleben und am selbstgewählten Unterricht teil. Die Kinder sollen nach der Philosophie des Gründers nicht frei von Erziehung sein, sondern frei in ihrer Erziehung.

					Wie Aristoteles in seiner »Metaphysik«63, ging auch Neill zu Recht davon aus, dass Kinder von Natur aus neugierig sind. Das Lernklima ist ohne Schulzwang besser als in einer normalen Schule, und die Neugier wird den Kindern so nicht durch Schulzwang ausgetrieben. Die nun fast hun dertjährige Erfolgsgeschichte der Schule zeigt, dass es auch ohne Schulzwang geht. Das Lernen kann heute auch durch Online-Kurse und virtuelle Unterrichtsformen geschehen, bei denen jedes Kind zeit- und ortsunabhängig lernen kann – und zwar dann, wann es ihm beliebt. Die Alternative zum Schulzwang ist also nicht nur theoretisch, sondern auch praktisch möglich. Einzig nötig ist der politische Wille zur Veränderung.

				

			

			Modul 12: Eindringlicher Appell

			Plausibel argumentiert zu haben ist zwar schön und gut. Doch erst ein eindringlicher und mitreißender Appell – also eine Aufforderung zum Handeln oder Nichthandeln – hebt dein Argument von der Theorie in die Praxis. Es gibt da dieses schöne alte Zitat, welches den entscheidenden Unterschied zwischen dem besten Redner der römischen Antike (Cicero) und dem besten Redner der griechischen Antike (Demosthenes) thematisiert. Es ist zwar historisch nicht ganz korrekt, jedoch bringt es die Wichtigkeit des Appells beim Argumentieren sehr schön auf den Punkt:

			»Wenn Cicero gesprochen hat, dann sagte die Menge: ›Wie gut er gesprochen hat!‹ – und wenn Demosthenes gesprochen hat, dann schrie die Menge: ›Lasst uns in den Krieg ziehen!‹«64

			An diesem Zitat können wir gut sehen, dass ohne eindeutige Appelle auch die beste Überzeugungsrede häufig keine ausreichende Handlungsmotivation generieren kann. Der eindringliche Appell ist neben dem dramatischen Einstieg und der eindrucksvollen Visualisierung das dritte rhetorische Modul, welches für das Argument zwar rein logisch betrachtet nicht notwendig ist, jedoch eine große und emotionalisierende Wirkung auf den manchmal trägen und leicht desinteressierten Gesprächspartner haben wird.

			Beim eindringlichen Appell sollten wir darauf achten, dass das, was wir von unserem Gegenüber fordern, von ihm auch umgesetzt werden kann. Der Appell sollte von unserem Gegenüber also eine realistische Kraftanstrengung einfordern, bei der sich niemand aufopfern muss. Die Zeit der großen Ideologien und der selbstlosen Verbeugung vor einer Autorität oder einer Idee ist vorbei, weswegen wir im Zweifel eher weniger einfordern sollten – dies aber selbstverständlich mit dem gebührenden Nachdruck. Ob als Bitte, Ermahnung, Hilfsanfrage oder Aufforderung formuliert, sollte der Appell möglichst interpretationsfrei zu einer konkret beschriebenen Tat aufrufen. Wie könnte so ein Appell in unserer Beispielargumentation nun aussehen?

			
				
					Eindringlicher Appell: 

					Wenn wir wollen, dass die Neugier der Kinder auf Wissenschaft und Allgemeinbildung nicht durch das heutige starre Schulsystem mit seinem Schulzwang erstickt wird, müssen wir gemeinsam etwas unternehmen. Doch wie ist der Status quo? Wer die Schulpflicht heute missachtet, bekommt Probleme mit den Behörden, da sie im Gesetz festgeschrieben ist. Es ist nicht absehbar, dass Politiker von sich aus dafür eintreten werden, die Schulpflicht abzuschaffen oder zu lockern. Deshalb müssen Schüler und Eltern mit Lehrern und auch mit Landespolitikern in einen Diskurs eintreten und gemeinsam nach Möglichkeiten suchen, die Schulpflicht zu lockern und die Schulinhalte stärker an den Interessen der Kinder auszurichten. Je mehr von uns Bürgern aktiv eine Lockerung der Schulpflicht sowie die Abschaffung des starren Fächersystems fordern, desto wahrscheinlicher ist es, dass wir früher oder später eine kritische Masse erreichen, welche von der Politik nicht mehr ignoriert werden kann, und einige konkrete Maßnahmen zur Lockerung der Schulpflicht tatsächlich umgesetzt werden.

					Doch da so ein politischer Diskurs Jahrzehnte brauchen kann, bis er Früchte trägt, sollten wir bereits jetzt ganz konkrete Schritte unternehmen, um unseren Kindern mehr Freiheit vom Schulzwang zu ermöglichen:

						a) Solange das Modell »Summerhill« nicht Realität ist, können wir Eltern in unserem privaten Umfeld dazu animieren, ihren Kindern wenigstens zu Hause ein breites Lernangebot zu bieten. Dabei gilt es herauszufinden, wofür sich ein Kind besonders leidenschaftlich interessiert. Diese besondere Neigung (sei es Tanz, Rechnen oder Poesie et cetera) sollten die Kinder vertiefen können (z.B. in Vereinen), und zwar so lange und so intensiv wie sie es selber möchten. Sobald das Kind das Interesse verliert, sollte nach neuen Alternativen und Leidenschaften des Kindes gesucht und jeder Lernzwang vermieden werden.

						b) Wir sollten andere Eltern in unserem privaten Umfeld darauf aufmerksam machen, dass Hausaufgaben den negativ empfundenen Schulzwang verstärken. Schulkinder sollten deshalb dazu ermuntert werden, nur in jenen Fächern Hausaufgaben zu machen, für die sie sich selbst interessieren. Mit anderen Worten: Die Schüler ihre Leidenschaften ausleben lassen, damit sie es darin zur Meisterschaft bringen können. Dafür aber in Kauf nehmen, dass die Schulnoten in einigen anderen Fächern suboptimal sein werden.

						c) Eltern sollte nahegelegt werden, ihre Kinder hin und wieder vom Unterricht zu »entschuldigen«. Für Erziehungsberechtigte ist es ein Leichtes, die eigenen Kinder zumindest einige Tage im Monat von der Schulpflicht zu befreien, ohne dabei Probleme mit dem Schulamt oder gar mit der Polizei und den Gerichten zu bekommen. Wenige Tage Freiheit von Schule zu haben, ist besser, als gar keine Freiheit von Schule zu haben.

						d) Man sollte in der eigenen Region aktiv nach alternativen Schulformen suchen, welche mehr den Interessen des Kindes entsprechen als Standardschulen (gemeint sind z.B. internationale Schulen, Waldorfschulen, Montessori-Schulen, Privatschulen, Internate).65 

					Lass uns also zweigleisig handeln: Zum einen sollten wir Eltern davon überzeugen, ihren Kindern durch die obigen Punkte a) bis d) mehr Freiheit vom Schulzwang zu geben. Zum anderen sollten wir uns dafür einsetzen, einen politischen Diskurs auszulösen, welcher mit der Zeit das verkrustete und auf Zwang basierende Schulsystem davonfegt! So wie die längste Reise mit einem ersten Schritt beginnt, so beginnt auch jede soziale Reform mit einem Mutigen, der für die richtige Sache eintritt!

				

			

			Wie im Beispiel gezeigt, sind manchmal auch mehrere Handlungsalternativen hilfreich, von denen sich dein Gegenüber, wie bei einem Buffet, das für sich Passende aussuchen kann. Ebenfalls zeigt das Beispiel, dass wir für den Appell am besten eine emotionalisierende Sprache benutzen, da Emotionen zusätzlich zu den rationalen Begründungen und objektiven Belegen die Menschen zum Handeln motivieren.

			SEXIER-Modell versus 12-Module-Modell

			Das holistische 12-Module-Modell ist aufgrund seines Umfangs nicht für jede Diskussion empfehlenswert. So wie wir nicht mit einer Bazooka auf einen Spatzen schießen, so sollten wir das 12-Module-Modell nur dann verwenden …

			
					wenn wir viel Zeit haben, unsere Gedanken zu erörtern, und unser Gesprächspartner sich ebenfalls gerne Zeit für den Überzeugungsprozess nimmt, um die Sache genauestens auszudiskutieren.

					wenn wir genau wissen, dass der andere eine komplett gegenteilige Meinung vertritt oder sehr skeptisch gegenüber unserer Auffassung ist, beziehungsweise, wenn wir eine absolute Mindermeinung vertreten.

					wenn wir den anderen unbedingt überzeugen wollen, weil für uns viel davon abhängt. 

			

			Sollte eine oder mehrere dieser drei Bedingungen nicht erfüllt sein, ist das SEXIER-Modell aus Praxisgründen vorzugswürdig. Wenn du jedoch die Wahrscheinlichkeit steigern möchtest, dass du den anderen überzeugst, empfiehlt es sich natürlich, alle 12 Module vorzubereiten und sie bei Bedarf nach und nach in der Diskussion »auszupacken«. Manchmal entwickelt sich aus einem kurzen Gespräch ein unerwartet langes, bei dem beide Gesprächspartner mit der Zeit immer mehr Lust auf das Thema bekommen. Und dann wäre es gut, alle zwölf Module zumindest auf dem Papier parat zu haben.

			Ein besonders guter Anwendungsfall für das holistische 12-Module-Modell ist übrigens der schriftliche Überzeugungsprozess (ob in Form von PowerPoint-Folien für eine wichtige Kundenpräsentation oder einer längeren, wichtigen E-Mail an die Führungskraft beziehungsweise den Kollegen), da es für uns beim Schreiben leicht möglich ist, uns über alle Module ausführlich Gedanken zu machen und sie schön auszuformulieren.

			Die sieben Wege der Widerlegung

			Zu welchen aber gehöre ich? Zu denen,

			die sich gerne widerlegen lassen,

			wenn sie etwas Falsches sagen.

			Platon

			Wir können Menschen entweder durch eigene Argumente überzeugen oder aber, indem wir ihnen zeigen, dass ihre Argumente nicht schlüssig sind und sie diese deswegen aufgeben sollten. Manchmal kann es natürlich auch umgekehrt sein, und wir selbst müssen nach einer erfolgreichen Widerlegung durch unseren Gesprächspartner eingestehen, dass unsere Argumente nicht wirklich taugen. In diesem Abschnitt möchte ich dir sieben Wege vorstellen, mit denen du Argumente deines Gegenübers auf Herz und Nieren prüfen kannst. Mit den sieben Wegen der Widerlegung kannst du deine Argumente in der Vorbereitung prüfen und gegebenenfalls verbessern. Denn wenn wir unsere eigenen Argumente leicht widerlegen können, dann sind sie (noch) nicht gut genug.

			Bei der Widerlegung der Argumente unseres Gegenübers müssen wir ganz besonders auf das in den Top-10-Skills dargestellte Prinzip »hart in der Sache, weich zur Person« achten (ab: hier). Also niemals besserwisserisch und genüsslich die Argumente des anderen entkräften, sondern sachlich bleiben und neugierig darauf, ob der andere auf unseren Widerlegungsversuch möglicherweise eine schöne Replik parat hat. In der weißen Rhetorik geht es nicht darum, recht zu bekommen, sondern um das gemeinsame Herausfinden der Wahrheit – oder etwas weniger pathetisch: um das Anerkennen des besseren Arguments. Genau diesem wollen wir in einer fairen Diskussion zum Durchbruch verhelfen.

			Nachdem du nun die fünf Argumentationslevels kennengelernt hast, weißt du, dass die Stärke eines Arguments erstens davon abhängt, welches Argumentationsmodell du benutzt. Wie bereits unter den Top-10-Skills erörtert, wird die Stärke des Arguments zweitens dadurch bedingt, wie leicht man es widerlegen kann. Ein Argument ist widerlegungsstark, wenn sich keine oder nur eine schwache Widerlegung dagegen finden lässt. Umgekehrt ist ein Argument widerlegungsschwach, wenn sich gegen seine innere Logik sofort ein Einwand aufdrängt, welcher es zu Fall bringt. Drittens sind starke Argumente auch abwägungsstark, was bedeutet, dass sich zu ihnen keine besseren Alternativen finden lassen, wohingegen wir bei abwägungsschwachen Argumenten schnell eine bessere Handlungsalternative finden können. Kurz: Schwache Argumente kann man blitzschnell widerlegen – starke hingegen kaum bis gar nicht.

			Übrigens ist es viel leichter, Argumente zu widerlegen, als selbst Argumente zu konstruieren.66 So, wie es einfacher ist, ein Haus kaputt zu machen, als es aufzubauen. Um ein Argument zu Fall zu bringen reicht es bei der Widerlegung meist aus, sein Fundament (insbesondere die Logik in der Begründung) zu erschüttern. Idealerweise sollten wir eigene Argumente mit den sieben Wegen der Widerlegung prüfen, bevor wir sie öffentlich vortragen. Es geht darum herauszufinden, ob sie leicht widerlegbar sind. Das Gleiche gilt natürlich auch für die Argumente unseres Gesprächspartners, auch diese gilt es auf ihre Widerlegungsstärke hin zu prüfen. In den Worten von Aristoteles:

			»Es ist aber […] die jeweilige Aufgabe des Wissenden, dass er selbst in dem, was er weiß, den Trug meide und den, der ihm verfällt, bloßstellen könne.«67

			Dieses Zitat macht deutlich, dass Menschen Scheinargumenten und Trugschlüssen auch unbewusst zum Opfer fallen können. Im Gegensatz zur dunklen Rhetorik, wo der Manipulant bewusst Scheinargumente nutzt, sind unbewusste Denk- und Argumentationsfehler auch bei ethisch hochstehenden Menschen an der Tagesordnung. Ganz im Sinne der weißen Rhetorik ist es aber, Scheinargumente und schwache Argumente zu widerlegen – egal von wem sie kommen. In einem Punkt kann ich Aristoteles aber nicht zustimmen: das Bloßstellen würde nur zu einem Argumentationskrieg führen, weswegen ich immer empfehlen würde, sachlich und ohne Zorn und Eifer zu widerlegen. Doch jetzt wird es Zeit, die sieben Wege der Widerlegung kennenzulernen.

			Widerlegungs-Weg Nr. 1: Ist das Gesagte relevant?

			Die erste Möglichkeit, ein Argument zu widerlegen, besteht darin, seine Relevanz infrage zu stellen. Es gilt dem anderen aufzuzeigen, warum sein Argument für das zur Diskussion stehende Thema nicht relevant ist. Häufig argumentieren Menschen an der Fragestellung vorbei. Auch wenn das Argument des anderen plausibel ist, müssen wir uns konstant fragen: Gehört das Argument überhaupt zur Themenstellung (abstrakte Themenrelevanz)? Und wenn ja: Passt das Argument zu den involvierten Menschen (konkrete Relevanz für Betroffene)?

			Wenn das vorgetragene Argument ganz am Thema vorbeigeht, also die abstrakte Themenrelevanz fehlt, dann reichen der schlichte Hinweis, dass es nicht zum Thema gehört, und im Zweifel noch eine kurze Begründung, um es zu entkräften. Neben der Themenrelevanz kann es auch an einer konkreten Relevanz für Betroffene mangeln – also gerade auf die zur Rede stehenden Menschen nicht anwendbar sein. Erinnern wir uns zum Beispiel an eine wirtschaftliche Begründung für das Heiraten: das Ehegattensplitting. So könnte eine wirkungsvolle Widerlegung aussehen, wenn zum Beispiel beide Partner gleich viel verdienen und unser Gesprächspartner dennoch das Splitting als Argument für seine geplante Ehe anbringt:

			
				
					»Da ihr beide gleich viel verdient, ist das Ehegattensplitting für euch irrelevant. Die Vorteile des Splittings sind nur bei signifikant unterschiedlich hohem Einkommen vorhanden. Selbst wenn für euch ein paar hundert Euro im Jahr durch das Splitting herausspringen könnten, sind diese im Vergleich zu den sonstigen gesetzlichen Verpflichtungen der Ehe, welche auch nach der Scheidung wirken und mehrere zehn- bis hunderttausend Euro betragen, absolut irrelevant.«

				

			

			Hoffentlich ist das Splitting nicht der einzige Grund für seine Heirat gewesen.

			Widerlegungs-Weg Nr. 2: Ist das Gesagte widerspruchsfrei?

			In der Philosophie gilt der Selbstwiderspruch als »der größte anzunehmende kognitive Unfall«68. Doch natürlich widerspricht sich selten jemand sofort, also innerhalb eines und desselben Gedankens. Allerdings kann man bei genauer Analyse des gesamten Arguments nicht selten einen Widerspruch erkennen. Noch einfacher ist es, einen Widerspruch bei Menschen zu finden, mit denen man sich häufig unterhält. Denn je mehr jemand zu einem Thema sagt, desto größer ist die Wahrscheinlichkeit, dass er sich früher oder später in einen Widerspruch verwickelt.

			Im Beispiel »Man sollte nicht heiraten!« hieß es oben beim altruistischen Begründungsstrang, dass ein Mensch nicht für sich, sondern »für die Kinder« heiraten möchte. Bei genauerer Betrachtung dieser Begründung könnte eine wirksame Widerlegung wie folgt aussehen:

			
				
					»Zwar nennst du die Kinder als Hauptgrund, um zu heiraten. Aber dies ist kein altruistisches, sondern ein egoistisches Motiv. Denn in Wirklichkeit möchtest du, dass es deinen Kindern gut gehen wird, weil es dir dadurch gut gehen wird. In Wirklichkeit möchtest du eine heile Bilderbuchfamilie, und die Kinder sind ein Zweck, mit dem du dein eigenes Lebensideal verwirklichen möchtest. Im Kern geht es also nicht um deren Glück, sondern um dein eigenes – und dies steht eindeutig im Widerspruch zu deinem vorgetragenen Altruismus!

				

			

			Widerlegungs-Weg Nr. 3: Ist das Gesagte plausibel dargelegt?

			Vor allem beim Herzstück des Arguments, also der Begründung, müssen wir darauf achten, dass der Gedankengang plausibel ist – wobei auch die Begründung der Relevanz von uns einer Plausibilitätsprüfung unterzogen werden sollte. Wir sollten uns insbesondere fragen:

			 a)	Ist das Argument meines Gegenübers logisch nachvollziehbar?

			 b)	Entsprechen seine Ausführungen der allgemeinen Lebenserfahrung?

			 c)	Gibt es Gedankensprünge?

			Im Beispiel »Man sollte nicht heiraten!« hieß es oben beim idealistischen Begründungsstrang, dass für jene Menschen, die als Ideal die ewige Liebe anstreben, die lebenslange Ehe nur einen nächsten logischen Schritt darstellt. Dies ist auf den ersten Blick plausibel. Doch müssen wir uns bei allen idealistischen Begründungen fragen: Wie realistisch sind denn die angestrebten Ideale?

			So könnte die Widerlegung des idealistischen Arguments zum Beispiel aussehen:

			
				
					»Die ewige Liebe ist eine Erfindung der Romantik, welche in Hollywood-Filmen ihre zeitgenössische Fortsetzung findet. Schaut man sich jahrzehntelange Beziehungen an, sehen sie meist aus wie pragmatische Arrangements ohne jegliche emotionale Hingabe. Die ewige Liebe ist ein schönes Ideal, welches der allgemeinen Lebenserfahrung widerspricht. Statt sich an falsche Ideale zu klammern, sollten sich Menschen an der Realität ausrichten, um nicht nach einigen Jahren Beziehung aus allen Wolken hinein in eine dauerhafte Tristesse zu fallen, weil sie ihre unrealistischen Ideale nicht aufrechterhalten können.«

				

			

			Widerlegungs-Weg Nr. 4: Ist das Gesagte mit Fakten belegt?

			Die Aussagen eines eloquenten Gesprächspartners können manchmal sehr logisch und plausibel klingen. Aber am Ende des Tages ist die Frage, ob seine Ausführungen mit der Realität übereinstimmen. Wenn er selbst nicht explizit objektive Belege nennt, dann könnten wir ihn freundlich dazu auffordern. Denn ins Blaue hinein behaupten kann man natürlich alles, aber die Prämissen, von denen man ausgeht, können einfach falsch sein.

			Im Beispiel »Man sollte nicht heiraten!« hieß es beim pragmatischen Begründungsstrang, dass nach einer Heirat die Wahrscheinlichkeit geringer ist, dass sich die Ehepartner trennen, weil eine Scheidung mit einem großen Aufwand verbunden ist. Aber ist dem wirklich so? So könnte eine wirksame Widerlegung dazu aussehen:

			
				
					»Wenn wir uns die aktuelle Scheidungsstatistik69 anschauen, so trennten sich im Jahr 2018 ganze 33 % der Eheleute. Wenn es wirklich so kompliziert wäre, sich scheiden zu lassen, fiele die Quote sicher deutlich niedriger aus. Im Jahr 2005 ließen sich sogar ganze 52 % der Verheirateten scheiden. Die Aussage, dass die Heirat Menschen zusammenhält, klingt zwar zunächst plausibel, hält einer Überprüfung unter Berücksichtigung der Fakten jedoch nicht stand.«

				

			

			Widerlegungs-Weg Nr. 5: Ist das Gesagte richtig, aber nicht so wichtig?

			Bei der fünften Form der Widerlegung geht es darum, unserem Gesprächspartner aufzuzeigen, dass er zwar in der Sache recht hat, seine Aussagen aber im Vergleich zu einem anderen Punkt wenig Gewicht haben und vernachlässigt werden können. Damit lädt man ihn ein, Argumente gegeneinander abzuwägen. Im Beispiel »Man sollte nicht heiraten!« hieß es beim egoistischen Begründungsstrang unter anderem, dass sich die Frau für einen Tag im Leben als Prinzessin im weißen Kleid fühlen möchte. Dieser Wunsch ist meist eine wahre Empfindung, also eine innere Tatsache. Wie könnte nun dazu eine wirkungsvolle Widerlegung aussehen? Zum Beispiel so:

			
				
					»Es ist natürlich richtig, dass sich am Hochzeitstag alles um die Braut dreht. Sie steht im Mittelpunkt des Festes. Aber ist dieses Argument wirklich gewichtig genug, um deshalb eine Ehe einzugehen? Die juristischen und emotionalen Konsequenzen einer Heirat sind ja immens – und zumindest der Absicht nach geht es um einen Bund fürs Leben. Wägt man nun beide Argumente gegeneinander ab, so stehen viele Jahrzehnte des Zusammenlebens mit dem Ehepartner einem einzelnen Tag als Prinzessin gegenüber. Der Vergleich verdeutlicht, wie wenig Gewicht die Prinzessin-Begründung besitzt. Obwohl dieses Argument seine Berechtigung hat und sicherlich auf viele Bräute zutrifft, so fehlt es ihm als Begründung für eine Heirat doch erheblich an Gewicht.«

				

			

			Widerlegungs-Weg Nr. 6: Ist das Gesagte für die eigene Argumentation verwertbar?

			Die sechste und wohl interessanteste Form der Widerlegung befasst sich mit der inneren Logik eines Arguments. Unsere Aufgabe ist es, dem Gesprächspartner zu verdeutlichen, warum die innere Logik seines Arguments in Wirklichkeit für unsere Seite spricht. Wir »stehlen« quasi seine Begründung, um sie für unsere Argumentation zu verwenden. Weil dies etwas abstrakt klingt, möchte ich dazu wieder die obige Heiratsargumentation als Beispiel nutzen.

			Im Rahmen der moralischen Argumentation für das Heiraten hatten wir festgestellt, dass die meisten Männer und Frauen die Aussage für wahr halten, dass man verantwortlich für Menschen sei, die man liebt. Oben hatten wir deshalb folgendermaßen argumentiert:

			
				
					»Wenn man es also mit der Verantwortung füreinander in guten und in schlechten Zeiten wirklich ernst meint, dann schafft erst die Ehe eine freiwillige und gerechte moralische Selbstverpflichtung für die Zukunft.«

				

			

			Wie könnte nun eine wirksame Widerlegung dieser Argumentation aussehen, bei der wir die vorgebrachten Argumente für unsere eigenen gegenteiligen Ausführungen verwerten? Hier ein Beispiel:

			
				
					»Moralische Verpflichtungen und ihre rechtliche Durchsetzbarkeit sind zwei Paar Schuhe. Wenn Menschen eine moralische Verpflichtung füreinander akzeptieren, hängt diese gerade nicht von einer Unterschrift im Standesamt ab. Es ist für moralische Fragen einerlei, ob man die innere Absicht öffentlich bekundet oder nicht, denn bei Moral geht es um Richtigkeit der befolgten Prinzipien und nicht um deren Bekanntheit. Eine akzeptierte Selbstverpflichtung für den anderen besteht also auch ohne die formale Ehe samt Eintragung im Familienregister und Ring um den Finger.«

				

			

			In dieser Widerlegung haben wir also das moralische Argument des Heiratsbefürworters (»Liebe verpflichtet«) »geklaut« und für unsere eigene Position verwertet.

			Ein anderes Beispiel für diesen Widerlegungs-Weg ist das folgende: Stell dir vor, du erfragst den Preis eines Produktes und der Verkäufer nennt dir einen sehr hohen. Du entgegnest ihm darauf, dass das Angebot für dich viel zu teuer ist. Der clevere Verkäufer wird deine Aussage nun für seine eigene Argumentation verwerten können und dir antworten: »Gerade, weil es so teuer ist, können Sie beste Qualität und besten Service erwarten!« Dein Gegenargument (»zu teuer«) dient ihm nun als Rechtfertigung für seinen hohen Preis. Argumente zu »klauen« macht beim Diskutieren großen Spaß – allerdings sollten wir auch hier sehr auf das Prinzip »hart in der Sache, weich zur Person« achten.

			Widerlegungs-Weg Nr. 7: Ist das Gesagte nur ein Scheinargument oder ein Sprachtrick?

			Sollte unser Gegenüber bewusst oder unbewusst ein Scheinargument oder einen Sprachtrick einsetzen, so gilt es, diese zu enttarnen. Die zehn wichtigsten Scheinargumente habe ich bereits beim Thema Argumentationsverbote behandelt (hier). Unsere Aufgabe ist es in einem solchen Fall, das Scheinargument bzw. den Sprachtrick zu benennen und dem anderen kurz zu erläutern, warum sein Argument keine Überzeugungskraft besitzt. Anschließend können wir ihn noch dazu auffordern, eine bessere Begründung für seine These zu geben.

			Wenn wir das Heiratsbeispiel wieder bemühen wollen, so könnte dein Lebenspartner mit folgendem Scheinargument versuchen, dich zu überzeugen: »Alle meine besten Freunde haben ja bereits geheiratet, also wird es auch Zeit für uns!« Doch dies ist natürlich nur ein Mehrheitsargument: Nur weil die Mehrheit etwas gemacht hat, muss es nicht gut oder richtig sein.

			Doch nicht nur Scheinargumente können uns in die Irre führen, sondern auch Sprachtricks. So kann zum Beispiel das Passiv den Verantwortlichen verstecken (»Es konnte nicht früher erledigt werden«). Oder aber das geschickte Framing kann eine an sich negative Information für uns positiv erscheinen lassen (»Ich habe eine besonders gute Nachricht für Sie…«). Um Sprachtricks enttarnen zu können, muss man sie natürlich kennen – hierzu empfehle ich die Lektüre der Dunklen Rhetorik, wo ich über ein Dutzend der wichtigsten Sprachtricks vorstelle.70

			Argumentationsübungen

			Es werden mehr Menschen durch Übung tüchtig als durch ihre Naturanlage.

			Demokrit

			Am Ende der ersten Säule der weißen Rhetorik wird es Zeit, deine Argumentationskompetenz etwas zu üben. Der beste Weg, um dies zu tun, ist es, Beispielthesen zu nehmen und diese anhand eines bestimmten Argumentationsmodells durchzudeklinieren. Dies darf und soll natürlich auch Spaß machen. Aus meiner über zehnjährigen Debattiererfahrung weiß ich, dass das Üben umso mehr Spaß macht, je umstrittener und unerwarteter eine These ist. Ich empfehle dir, diese Übung mit dem SEXIER-Modell durchzuführen. Wenn du viel Zeit und Motivation für das Üben verspürst, dann kannst du die Übung anschließend gerne mit dem 12-Module-Modell wiederholen und sehen, wie unterschiedlich stark deine beiden Argumentationen sind, je nachdem welches Argumentationsmodell du nimmst.

			Bevor ich dir 15 Übungsthesen vorschlage, notier dir bitte auf einem Blatt Papier oder in einem Word-Dokument die folgende Grundstruktur:

			[image: ]

			Gerne kannst du bei der Übung das Internet zur Recherche nuten und alle sechs Stufen des SEXIER-Arguments nach und nach auffüllen.

			Diese Argumentationsübung lässt sich übrigens leicht in eine Rhetorikübung verwandeln, indem du deine fertige SEXIER-Argumentation laut vorträgst und darauf achtest, dass du flüssig und mit Betonung sprichst. Für einen messbaren Trainingserfolg kannst du diese kleine Rede auch mit deinem Smartphone aufnehmen (entweder nur Audio für eine Stimmanalyse oder auch mit Video für eine Stimm- und Körperspracheanalyse). Die Rededauer sollte übrigens mindestens fünf Minuten betragen. Und hier kommen deine 15 Übungsthesen:

			
				
					1. Das Online-Dating hat die dauerhafte Liebe unmöglich gemacht.

					2. Jesus würde, wenn er eine Partei wählen müsste, die kommunistische Partei wählen.

					3. Die AfD ist gut für die Demokratiekultur in Deutschland.

					4. Frauen sind grundsätzlich die besseren Führungskräfte.

					5. Eine Work-Life-Balance ist unmöglich. Man hat entweder eine Karriere oder ein angenehmes Leben.

					6. Beleidigungen sollten nicht mehr bestraft werden.

					7. Es sollte ein nach IQ-Punkten gewichtetes Wahlrecht eingeführt werden: Je mehr IQ-Punkte, desto gewichtiger die abgegebene Stimme.

					8. Erfolg brauchen nur Menschen mit Minderwertigkeitskomplexen.

					9. Die Sexualität bestimmt fast alles im Leben.

					10. Jeder sollte die Selbstständigkeit anstreben und sich vom Joch des Arbeitnehmertums befreien.

					11. Einen Seitensprung sollte man in keinem Fall dem Partner beichten.

					12. Es sollte im Strafrecht bei Vorsatzdelikten das Auge-um-Auge-Prinzip gelten: Wenn also jemand einem anderen die Nase bricht, soll ihm das Gleiche widerfahren.

					13. Hartz IV sollte bei gesunden Menschen auf drei Jahre beschränkt werden und danach komplett auslaufen.

					14. Zeitung lesen ist sinnlos und eine absolute Zeitverschwendung.

					15. Es sollte eine hundertprozentige Erbschaftssteuer eingeführt werden.

				

			

			Diese 15 Thesen klingen für die meisten Menschen zunächst ziemlich abwegig. Doch für alle diese Thesen kann man mit etwas Nachdenken und einer Internetrecherche mehrere sehr plausible Begründungsstränge bauen. Ich würde sogar empfehlen, dass du als Erstes jene Übungsthese angehst, mit der du am wenigsten einverstanden bist. Natürlich kannst du diese Übung mit einem Freund oder einer Freundin gemeinsam machen. Doch lässt sich das Argumentieren auch alleine üben. Wenn du dir für die Übung und für die Recherche eine halbe Stunde Zeit nimmst, wirst du sehen, dass sich für die erst einmal ungewöhnliche These gute Begründungen und Beispiele finden lassen. Und falls du zu allen 15 Thesen eine Argumentation angefertigt hast und weitere Thesen suchst, frage dich, was deine innersten Überzeugungen sind – und argumentiere zur Übung nicht für diese, sondern für deren Gegenteil.71

			Bevor du zur zweiten Säule der weißen Rhetorik springst, lege jetzt das Buch weg, schnapp dir etwas zu schreiben und erschaffe ein überzeugendes Argument – zu mindestens einer von dir ausgesuchten These! Hier noch ein besonderes Angebot zur Motivation: Du kannst deine Argumentation auch verschriftlichen. Ausgewählte Texte werde ich, sofern du das möchtest, mit Nennung deines Namens auf meinem Blog (https://www.argumentorik.com/blog) veröffentlichen. Wäre das nicht etwas? Dann schreibe mir!

			Übrigens, falls du überprüfen möchtest, wie argumentationsstark unsere Politiker wirklich sind, kannst du dir in der Mediathek des Deutschen Bundestages unter bundestag.de/mediathek einen beliebigen Politiker zu einem beliebigen Thema anhören und beispielsweise mithilfe des SEXIER-Modells untersuchen, wie gut sein oder ihr Argument aufgebaut und ausformuliert ist.

			Und gleich, nach deiner Argumentationsübung, geht es in der zweiten Säule der weißen Rhetorik darum, wie du deine Zuhörkompetenz steigern kannst, um noch besser auf deinen Gesprächspartner eingehen und zielgerichteter argumentieren zu können.

		

	
		
			2. Zweite Säule: Besseres Zuhören

			[image: ]

			Unsere besten Gedanken kommen von anderen.

			Ralph Waldo Emerson

			Ich traf heute einen dicklichen Mann im Fahrstuhl. Er wollte gerade hochfahren, doch dann sah er mich und war so nett, mir die Fahrstuhltür aufzuhalten. Ich sagte, dass ich immer die Treppen nehme – und er entgegnete mit ernster Miene: »Das ist auch besser für die Gesundheit!« Die Fahrstuhltüren schlossen sich, und er fuhr hoch, wohlwissend, dass der Fahrstuhl nicht die gesündeste Option für ihn gewesen ist.

			Was hat die Geschichte nun mit dem Zuhören zu tun? Ganz einfach: Wir alle wissen um die Wichtigkeit des Zuhörens. Anderen zuzuhören bedeutet, sie besser zu verstehen und besser auf sie eingehen zu können. Doch wir alle wissen auch: Wie das Treppensteigen kann das Zuhören ziemlich anstrengend sein. Und je länger die andere Person redet, desto mehr Energie kostet uns das Zuhören.

			Doch Zuhören ist nicht gleich Zuhören. Denn du kannst deinem Gesprächspartner mit unterschiedlicher Intensität zuhören: zum Beispiel »nur mit einem Ohr« beim Kochen oder beim Beantworten einer E-Mail; oder aufmerksam, um der Freundin einen guten Ratschlag zu geben; oder empathisch, also mit dem Anspruch zu verstehen, was der andere sagt und wie er sich dabei fühlt. Und das sind nur drei mögliche Intensitäten oder Zuhörstufen, mit denen du dem anderen zuhören kannst.

			Interessanterweise haben wir das richtige Zuhören und die unterschiedlichen Stufen des Zuhörens nirgends gelernt. Während der Schule und Ausbildung haben uns Lehrer beigebracht, richtig zu lesen, zu schreiben und Referate zu halten (also zu sprechen). Doch richtig zuzuhören war nie Teil unserer Schul- und Ausbildung! Wir leben eindeutig in einer Kultur des Sprechens, nicht in einer des Zuhörens.

			Dabei sind die vier Riesenvorteile des besseren Zuhörens nicht von der Hand zu weisen:

			
					Ein guter Zuhörer kann viel zielgerichteter kommunizieren, weil er weiß, wie der andere tickt und durch welche Art von Argumenten er sich am ehesten überzeugen lässt.

					Ein guter Zuhörer versteht andere besser und kann damit ihr Verhalten bzw. ihre Reaktionen besser vorhersehen und seine eigenen Worte und Handlungen entsprechend daran anpassen.

					Ein guter Zuhörer kann auch tiefere Beziehungen zu seinem Gesprächspartner aufbauen und wird dadurch beruflich ein besseres Netzwerk und privat bessere Freunde besitzen.

					Und schließlich wird ein guter Zuhörer ein klügerer Mensch werden, weil er beim Zuhören die guten Gedanken von anderen nicht verpasst und dadurch schneller lernt. Der beste Weg für dich, das Zuhören zu erlernen, ist es, dir die – wie ich Sie nenne – zehn Stufen des Zuhörens zu vergegenwärtigen, die du bereits kurz bei den Top-10-Skills kennengelernt hast. Gleichzeitig ist es auch wichtig zu verstehen, mit welchem Mindset und mit welchem typischen Verhalten wir auf die Aussagen anderer Menschen auf der jeweiligen Zuhörstufe reagieren.

			

			Die zehn Stufen des Zuhörens

			Niemand ist so taub, als wer nicht hören will.

			Karl Marx

			Bereits in der Antike haben sich Philosophen mit dem Thema des richtigen Zuhörens beschäftigt. So zum Beispiel der chinesische Philosoph Zhuangzi, der davon sprach, dass wir mit unserem ganzen Wesen zuhören sollten – und nicht etwa nur mit unseren Ohren oder mit unserem Geist.72 Aber auch in der näheren Vergangenheit haben sich Forscher darum bemüht, die unterschiedlichen Arten des Zuhörens zu bestimmen, wobei hier die Arbeit von Carl Rogers und Richard Farson zum »aktiven Zuhören« besonders hervorzuheben ist.73

			In meinem eigenen Modell der zehn Stufen des Zuhörens unterscheide ich dabei grundsätzlich zwischen zwei Arten des Zuhörens: dem sogenannten antwortsüchtigen Zuhören (Stufen 1 bis 6) und dem verstehenden Zuhören (Stufen 7 bis 10). Dabei hören wir (leider) grundsätzlich mit der Intention zu, selber zu sprechen. Nur wenn wir uns bewusst anstrengen und uns auf den anderen konzentrieren, schalten wir das verstehende Zuhören ein. Bei jeder Stufe erhöht sich die Bereitschaft, dem anderen zuzuhören. Wir können, analog zu Daniel Kahnemanns zwei Denksystemen74 (System 1: »schnelles Denken«, System 2: »langsames Denken«), auch von zwei unterschiedlichen Zuhörsystemen sprechen. Das schnelle Zuhören ist dabei das intuitive und ich-orientierte – das langsame Zuhören ist das rationale und du-orientierte. Die Zuhörstufen geben dir auch Begriffe an die Hand, mit denen du deine Zuhörintensität besser analysieren kannst.

			Zuhörstufe Nr. 1: Vortäuschendes Zuhören

			Wer von uns noch nie das Zuhören nur vorgetäuscht hat, der werfe den ersten Stein! Beim Vortäuschen ist die Situation ganz einfach: Der andere spricht, wir geben ihm Raum, nicken, unterbrechen nicht, denken aber an etwas ganz anderes – meist aber daran, was wir gleich selbst als Nächstes sagen. Dabei halten wir, um das Vortäuschen nicht auffliegen zu lassen, ganz brav den Blickkontakt zur sprechenden Person, haben aber nicht den leisesten Schimmer, worüber sie gesprochen hat. Warum täuschen wir das Zuhören nur vor? Dafür gibt es drei Gründe: Erstens halten wir den anderen Menschen und seine Aussagen (zu einem bestimmten Zeitpunkt oder zu einem bestimmten Thema) für nicht wichtig genug. In diesem Fall spreche ich vom vorsätzlich vorgetäuschten Zuhören.

			Zweitens sind wir manchmal auch Opfer der uns spontan in den Kopf schießenden Gedanken: Ich höre zu, doch plötzlich fällt mir ein, dass ich meine Kreditkarte gestern rausgelegt habe und sie nicht mehr in meiner Brieftasche ist und dass ich sie aber gleich für eine Flugbuchung brauche … Und plötzlich bin ich komplett weg in meiner eigenen Gedanken- und Sorgenwelt – und verpasse dabei komplett den Wortbeitrag meines Gesprächspartners.

			Erst als ich meine eigenen Gedanken zu Ende gedacht habe, fällt mir plötzlich auf, dass ich dem anderen nicht zugehört habe. Aber ich habe ein schlechtes Gewissen, das offen zuzugeben und tue so, als hätte er schon die ganze Zeit meine volle Aufmerksamkeit gehabt: Ich lächele, schaue ihn an und nicke ganz fleißig. In diesem zweiten Fall spreche ich vom fahrlässig vorgetäuschten Zuhören. Denn eigentlich wollte ich ja zuhören, ich konnte nur nicht, weil mir meine eigenen Gedanken einen Strich durch die Rechnung gemacht haben.

			Schließlich drittens, und das ist der wohl häufigste Grund, warum wir das Zuhören nur vortäuschen: Uns geht es darum, unsere eigenen Storys loszuwerden. Dabei warten wir, wie ein Krokodil im Nil, bis unser Gegenüber eine kleine Pause macht, und legen sofort mit unserer eigenen Arie los. Der andere soll uns zuhören – dafür ist er doch da!

			Weil wir beim Vortäuschen (fast) nichts vom Gesagten mitbekommen, ist dies wenig überraschend die unterste Stufe des Zuhörens. Das vortäuschende Zuhören ist selbstsüchtig, weil es mir nicht darauf ankommt, den anderen zu verstehen, sondern selber verstanden zu werden. Der Egozentriker lässt grüßen.

			Zuhörstufe Nr. 2: Kürzendes Zuhören

			Das kürzende Zuhören ist die im Alltag am meisten verbreitete Plage. Hier geht es, wie der Name schon sagt, darum, den anderen erst gar nicht ausreden zu lassen, sondern ihn möglichst schnell zu unterbrechen.

			Was für ein Mindset hat ein kürzender Zuhörer? Nun, mit dem Unterbrechen sagen wir dem anderen indirekt, dass seine Information nicht interessant oder nicht relevant ist; dass unsere eigene Information, die wir anschließend sofort selber loswerden wollen, viel wichtiger ist als das, was er zu sagen hat; oder dass wir gar keine Zeit haben, ihm zuzuhören. Fatale Botschaften für einen gehaltvollen Dialog.

			Warum das kürzende Zuhören gerade im 21. Jahrhundert eine verbreitete Plage ist? Wir leben in Zeiten der »Sofortness«: Alles soll sofort verfügbar sein, vor allem Informationen. Und wenn der andere nicht sofort zum Punkt kommt, dann werden wir ungeduldig und unterbrechen ihn mit Sätzen wie »Lass mich hier bitte kurz einhaken« oder »Sorry, dass ich an dieser Stelle unterbrechen muss, aber …«

			Dabei können wir als kürzender Zuhörer nur vermuten, was der andere wirklich sagen wollte. Es sind ja gerade die Details, die im Alltag so wichtig sind. Ein kürzender Zuhörer weiß zwar grob, was der andere gesagt hat, aber ihm fehlen eben die entscheidenden Nuancen.

			An dieser Stelle kommt in meinen Schulungen von Teilnehmern häufig der Einwand: »Einem Vielredner lange zuzuhören kostet viel Zeit – und ohne die Unterbrechung würde er nie zum Punkt kommen!«

			Ich sehe das etwas anders: Gerade ein Vielredner offenbart durch seinen Wortschwall viele kleine Informationshappen, anhand derer wir uns ein kompletteres Bild von ihm als Person und von seinen Einstellungen machen können. Wir sollten uns also nicht fragen, ob wir den Vielredner nicht besser schnell unterbrechen, sondern die relevanteren Fragen lauten: »Möchte ich mit diesem Vielredner überhaupt etwas zu tun haben? Sollte ich ihm das nächste Mal nicht besser komplett aus dem Weg gehen?«

			Und zum Schluss noch ein guter praktischer Tipp, wenn wir selbst Opfer des kürzenden Zuhörens werden. Dann empfehle ich die sogenannte Meta-Technik: Beim zweiten Unterbrechen sagst du wortwörtlich: »Merkst du, dass du mich gerade schon zum zweiten Mal unterbrochen hast?« Bei pathologischen Unterbrechern muss man, das weiß ich aus leidvoller eigener Erfahrung, diesen Satz in einer kleinen Variation wiederholen: »Hast du es wieder bemerkt, du hast mich soeben wieder unterbrochen!« Zumindest bei der wiederholten Anwendung dieser Meta-Technik hört der andere höchstwahrscheinlich auf mit dem so lästigen kürzenden Zuhören.

			Zuhörstufe Nr. 3: Selektives Zuhören

			Es gibt da eine ganz hübsche Story aus der Antike. König Krösus von Lydien befragte das sagenumwobene Orakel von Delphi, bevor er gegen den verhassten Perserkönig in den Krieg zog. Er wollte wissen, ob sein Kriegszug erfolgreich sein würde. Das Orakel antwortete ihm: »Wenn Krösus den Halys (Fluss) überschreitet, wird er ein großes Reich zerstören.«

			Wie hat unser mutiger König Krösus den Orakelspruch verstanden? Er bezog den Untergang des Reiches auf das Perserreich – gemeint war aber sein eigenes. Und so ist er in die Geschichte eingegangen als der letzte König von Lydien. Wir Menschen hören eben nur das, was wir hören wollen! Und das wird uns manchmal zum Verhängnis.

			Du hast ja sicherlich schon einmal gehört, dass wir Informationen durch einen inneren Filter wahrnehmen. Also nicht objektiv, sondern geprägt von deiner ganz persönlichen Art, das Gesagte aufzunehmen. Doch woraus besteht eigentlich dein individueller Zuhör-Filter? Es sind mehrere Aspekte:

			
					Deine Glaubenssätze bzw. Grundeinstellungen, die du von deinen Eltern und deinem Umfeld mitbekommen hast.

					Deine konkreten Erwartungen an einen Menschen und an eine Situation.

					Deine Vorurteile und Befangenheiten, bei bestimmten Menschen oder Dingen zu- und bei anderen regelmäßig wegzuhören oder sie gleich abzulehnen.

					Deine inneren Absichten und Interessen, also ob du etwas von einem Menschen möchtest oder ihm ganz gelassen zuhören kannst.

					Dein emotionaler Zustand, also ob du gerade ängstlich, gestresst, wütend oder glücklich bist.

					Und schließlich dein körperliches Befinden, also dein allgemeines Energielevel, welches natürlich vor allem durch körperliche Fitness, Schlaf und Ernährung determiniert wird. 

			

			Die Punkte (1) bis (3) sind dabei über die Jahre hinweg relativ konstant, während die Punkte (4) bis (6) von Tag zu Tag, ja sogar von Stunde zu Stunde schwanken können. Du hast also streng genommen nicht nur einen individuellen Filter, mit dem du anderen Menschen selektiv zuhörst, sondern mehrere Filter, die von Stunde zu Stunde wechseln und einander überlagern.

			Als ob diese Aspekte, die uns das objektive Zuhören bereits unmöglich machen, nicht genug wären, haben wir leider auch einen im Gehirn eingebauten Software-Fehler namens »Bestätigungsfehler«, demzufolge wir unbewusst die Informationen, die wir hören, auch noch so auswählen, dass sie unsere Glaubenssätze, Erwartungen und Vorurteile – also die Punkte (1) bis (3) – bestätigen. Und so lebt im Ergebnis jeder von uns nicht nur in seiner eigenen Wirklichkeit, sondern in der von ihm eigens verzerrten Wirklichkeit.

			Um also zumindest ein wenig an die objektive Realität heranzukommen, brauchen wir ein aktives Bewusstsein dafür, welche Glaubenssätze, Erwartungen und Vorurteile in uns ständig mitschwingen – also eine gute Selbstkenntnis. Nicht umsonst gibt es ja den seit der griechischen Antike berühmten Spruch »Erkenne dich selbst!«

			Doch wie kannst du nun im Alltag dein selektives Zuhören zurückschrauben und dich selbst erkennen? Deine Freunde können dir leider aus der Falle des selektiven Zuhörens kaum heraushelfen, weil sie deine Ansichten und Vorurteile in der Regel teilen. Der beste praktische Tipp ist es, sich mit Menschen zu unterhalten, die eine andere Meinung haben als du selbst. Denn gerade diese Andersdenkenden werden dich auf gedankliche Fehler oder Vorurteile hinweisen, auf die du selbst nicht gekommen wärst und die deinen Freunden nie aufgefallen wären, weil sie in vielen Dingen so denken wie du. Und für die Introvertierten, die ungern mit Andersdenkenden ins Gespräch kommen, ist der beste praktische Tipp, Zeitungen oder Blogs aus einer anderen politischen oder gesellschaftlichen Richtung zu lesen. Denn manchmal können Gegenargumente, wenn wir ihnen eine Chance geben, unsere Zuhörfilter etwas verkleinern und einen klareren Blick auf die Realität ermöglichen.

			Zuhörstufe Nr. 4: Übertrumpfendes Zuhören

			Beim übertrumpfenden Zuhören sehen wir das Gespräch als eine Art Wettbewerb an, bei dem einer gewinnen und der andere verlieren muss. Das Mindset hier: ich oder er – nur einer von uns kann recht haben!

			Das übertrumpfende Zuhören hat zwei Ausprägungen. Die erste Ausprägung nenne ich widerlegendes Zuhören. Hier geht es uns darum, Fehler, Widersprüche und Lücken in der Argumentation des anderen zu finden. Wir hören zu, um die Argumentation des anderen zu Fall zu bringen. Wir warten und hoffen auf den Fehler oder Dinge, die unserer eigenen Erfahrung widersprechen. Und wenn der vermeintliche »Fehler« kommt, so stellen wir diesen triumphierend fest, als hätte der andere nichts anderes gesagt. In der dunklen Rhetorik nennt man das Vorgehen, in dem man nur den schwachen Punkt des Gegenübers aufgreift, um ihn zu diskreditieren, das sogenannte »Strohmann-Argument«75.

			Doch sind nicht alle widerlegenden Zuhörer böse Manipulanten. Es gibt einfach ganz viele Menschen, die das ganze Leben als einen Wettbewerb sehen und dem anderen unter keinen Umständen recht geben wollen. Wenn du dich fragst, ob du dazugehörst, dann stelle dir die folgende Frage: Wie oft fängst du, wenn du jemandem eine Zeit lang zugehört hast, deine Sätze mit einem »Aber…« an? Aus meinen Seminaren und Coachings weiß ich, dass unter zehn Teilnehmern immer mindestens zwei bis drei solcher Kandidaten dabei sind.

			Was aber tun, wenn du selbst ein notorischer Aber-Sager bist? Im Grunde hilft, wie bei den meisten anderen Dingen, zunächst die Selbsterkenntnis, dass deine Antworten ständig mit einem »Aber…« beginnen. Und anschließend könntest du – statt den Dialog als Wettbewerb zu sehen – dich fragen: »Auch wenn der andere einige Dinge falsch sieht, in welchen Punkten hat er denn trotzdem recht?« Dies ist Teil des sogenannten Prinzips der wohlwollenden Interpretation (principle of charity). Doch dazu später mehr.

			Übrigens sind natürlich bestimmte Menschen von Berufs wegen immer auf der Suche nach Widersprüchen und Fehlern: So zum Beispiel Anwälte und Richter, die nach Widersprüchen bei Zeugenaussagen suchen, oder Psychotherapeuten oder natürlich auch Business Coaches. Wenn du zu einer der Berufsgruppen zählst, bist du fast entschuldigt. Na ja, nicht wirklich! Denn das widerlegende Zuhören führt beim anderen häufig dazu, dass er sich gegen deine Widerlegungen verteidigt und sich rechtfertigt.

			Niemand möchte bei einem Streitgespräch unterliegen. Und so reagiert der Durchschnittsbürger auf widerlegendes Zuhören entweder mit einem verbalen Gegenangriff oder mit einer ausschweifenden Rechtfertigung. Und damit das nicht passiert, solltest du das Widerlegen nach dem meines Erachtens wichtigsten Kommunikationsprinzip gestalten, das Claudio Acquaviva prägnant formuliert hat: »Stark in der Sache, milde in der Art« (siehe zur Widerlegung ausführlicher hier).

			Die zweite Ausprägung des übertrumpfenden Zuhörens ist das autobiografische Zuhören. Hier geht es darum, den anderen nicht auf logischer Ebene zu übertrumpfen durch das Finden eines Fehlers oder Widerspruchs, sondern ihn auf der persönlichen Ebene durch eine noch auffallendere Geschichte zu übertreffen.

			Ich kann mich noch gut daran erinnern, wie meine 65-jährige Oma draußen vor ihrem Plattenbau in der Ukraine mit ihren beiden gleichaltrigen Freundinnen in einer Reihe auf einer alten grünen Bank aus Zeiten der Sowjetunion saß und anfing, über ihre aktuellen Schmerzen zu klagen. Was anschließend passierte, war mir damals mit sieben Jahren absolut klar: Die linke Freundin hat sie mit einer noch größeren Krankheit übertrumpft – und selbstverständlich hat anschließend die rechte Freundin eine absolute medizinische Horrorstory ausgepackt.

			Am nächsten Tag war jeweils jemand anders die Wehwehchen-Gewinnerin aus der Oma-Gang. Aber das Prinzip ist einfach: Ich möchte die beste Geschichte erzählen, die entweder das größte Mitleid, die größte Bewunderung, die größte Angst oder eine andere starke Emotion auf sich zieht. Natürlich spielen dieses Spiel nicht nur sowjetische Omas, sondern auch Kinder und auch Erwachsene, die einander damit beeindrucken wollen, was ihnen so Außergewöhnliches passiert ist.

			Und nochmal: Ziel des autobiografischen und des widerlegenden Zuhörens ist es, das Gespräch zu gewinnen. Deshalb versucht man, schlauer oder interessanter zu sein als der andere – ein größerer Glückspilz oder ein größerer Pechvogel. Hauptsache gewinnen.

			Obwohl wir immerhin schon auf der vierten Zuhörstufe sind, möchte ich dennoch kurz daran erinnern, dass wir immer noch beim antwortsüchtigen Zuhören sind (Stufen 1-6). Es geht auch bei dieser Stufe nicht darum, den anderen zu verstehen, sondern uns selbst und unser großes Ego in einem Gespräch in den Mittelpunkt zu rücken. Und wo wir schon beim Ego angekommen sind, wird es natürlich Zeit für das egoistische Zuhören.

			Zuhörstufe Nr. 5: Egoistisches Zuhören

			Das egoistische Zuhören ist eine Stufe höher als das übertrumpfende Zuhören, weil es hier nicht darum geht, den anderen so schnell wie möglich zu unterbrechen und zu überbieten, sondern ihn zumindest erst einmal ausreden zu lassen. Das klingt zwar auf den ersten Blick positiv, doch letztlich geht es beim egoistischen Zuhören nur darum, seine eigene Story erzählen zu können und dafür mindestens genau so viel Aufmerksamkeit zu bekommen. Das Mindset hier ist: Ich höre dir aufmerksam zu, damit du mir gleich auch aufmerksam zuhörst.

			Auch das egoistische Zuhören hat zwei Ausprägungen. Zum einen gibt es das, was ich egozentrisches Zuhören nenne. Beim egozentrischen Zuhören lasse ich das Gesagte einfach stehen, kommentiere es mit keinem einzigen Wort, sondern beginne einfach über mich zu sprechen und stelle meine Person ins Zentrum der Diskussion. Beispiel: Mein Freund erzählt mir, wie schwierig es ist, ein Kleinkind zum Schlafen zu bringen. Und wenn er damit fertig ist, erzähle ich – ohne ein Wort zu seinem Problem gesagt zu haben –, wie glücklich es mich macht, dass ich ein neues Gitarrenstück komponiert habe und dass ich ihm das gerne vorspielen würde und dass ich es so wunderschön finde und so weiter. Mit dieser Reaktion ignoriere ich die Ausführungen meines Freundes zum Kind komplett. Aber nicht etwa, weil ich es böse mit ihm meine, sondern weil ich so sehr in mich verliebt bin, dass ich nur meine eigene Welt sehe und nur diese für wichtig halte.

			In diesem Zusammenhang gefällt mir Stephen Coveys Erkenntnis, dass Menschen häufig »kollektive Monologe«76 miteinander führen. Also keine Dialoge, sondern aufeinander folgende Wortbeiträge ohne Bezug zueinander. Die kollektiven Monologe sind kommunikative Selfies, bei denen es nur um vier Dinge geht: Ich, mein, mir, mich. Gerne kannst du bei deinen zehn nächsten Gesprächspartnern darauf achten, wie viele von ihnen ihre Wortbeiträge mit einem »Ich« beginnen.

			Die zweite Ausprägung des egoistischen Zuhörens nenne ich das profitorientierte Zuhören. Ich höre dem anderen zwar zu, aber nicht, weil ich an seinem Leben oder seinen Gedanken teilhaben möchte, sondern weil ich mir aus seinen Aussagen einen eigenen Vorteil erhoffe. Die US-Amerikaner haben einen sehr metaphorischen Ausdruck dafür: brain-picking, frei übersetzt: das Gehirn des anderen auspicken bzw. abpflücken.

			Auch das profitorientierte Zuhören ist selbstsüchtig, weil es an keiner Stelle darum geht, den anderen zu verstehen, sondern lediglich darum, von seinen Aussagen zu profitieren. Wir hören dem anderen zwar relativ aufmerksam zu, aber nur, um ihn als Wissensbox zu nutzen. Beim profitorientierten Zuhören muss ich immer an meinen Schulfreund Pascal denken. Als Finanzbeamter wird er immer wieder in seiner Freizeit gefragt, ob man dieses oder jenes steuerlich absetzen kann oder ob Pascal »kurz« mal über die Steuererklärung drüberschauen kann. Aber natürlich werden auch Anwälte und Ärzte ständig von sogenannten Freunden angezapft, wenn diese ein »kleines Problem« haben, was der andere für sie ganz schnell und unproblematisch lösen soll.

			Zuhörstufe Nr. 6: Beratendes Zuhören

			Das beratende Zuhören ist eine zwielichtige Art des Zuhörens. Denn es scheint, als wäre es edel, hilfreich und gut. Doch in Wirklichkeit verbirgt sich hinter dieser sechsten Zuhörstufe das Bedürfnis, sich als der große Experte aufzuspielen, einen meist ungefragten Ratschlag zu geben und sich dabei weise zu fühlen.

			Auch das beratende Zuhören ist ein selbstsüchtiges Zuhören. Denn der Ratschläge erteilende Zuhörer mimt eine Art Super-Psychologen, der die Situation seines Gesprächspartners hundertprozentig nachvollziehen kann und natürlich ganz genau weiß, was dieser zu tun hat.

			Typische Sätze des beratenden Zuhörers, der nicht um Ratschlag gebeten wurde, sind »Ich weiß genau, wie du dich fühlst und würde dir auf jeden Fall raten …« oder »Ich gebe dir mal einen Tipp, der dir auf jeden Fall helfen wird …« Anschließend sagt der beratende Zuhörer dann, was ihm selber helfen würde und spricht in Wirklichkeit über seine eigenen Wünsche und Gefühle.

			Manchmal sagt der beratende Zuhörer auch Sätze wie »Es ist nicht dein Fehler!« und bestätigt unsere Taten. Oder er gibt Ratschläge, obwohl er nie selber in einer solchen Situation war, und spricht mit sonorer Stimme zu uns: »Du musst beim nächsten Mal so und so handeln«, und fügt voller Weisheit hinzu: »Aber aus dieser Situation kannst du ja auch viel lernen!« Unser selbsternannter Sigmund Freud freut sich über seine psychologische Überlegenheit. Sein pseudo-altruistisches Gehabe soll nur seinen eigenen Selbstwert steigern.

			Um nicht selbst in diese psychologisierenden und pseudo-altruistischen Muster zu verfallen, empfehle ich dir eine ganz einfache Regel: Gib niemals ungefragt Ratschläge. Nur wenn dich explizit jemand nach deiner Meinung oder Bewertung fragt – nur dann solltest du jemandem etwas raten, idealerweise aber auch nur unter der Bedingung, dass du es wirklich besser weißt und in einer solchen Situation schon einmal selbst gesteckt hast. Es sei denn, du arbeitest als Berater – dann kannst du natürlich nicht anders!

			Zuhörstufe Nr. 7: Aufmerksames Zuhören

			Endlich sind wir bei der ersten Stufe des verstehenden Zuhörens angelangt, dem aufmerksamen Zuhören! Wie der Name schon sagt, möchte der aufmerksame Zuhörer nichts verpassen und konzentriert sich nach bestem Wissen und Gewissen auf das, was der andere sagt. Er hört jedes einzelne Wort und meint es wirklich ehrlich mit dem Verstehen.

			Insbesondere stoppt der aufmerksame Zuhörer seinen inneren Monolog und macht sich manchmal sogar Notizen. Er unterbricht nie und möchte auf der Sachebene kein Argument verpassen. Eines macht der aufmerksame Zuhörer aber leider nie: Er fragt nie nach, weder kritisch noch verständnisfördernd. Er hört nur passiv zu. Und diese Zuhör-Passivität ist keine Seltenheit in unserer Welt.

			Es ist schon erstaunlich, wie viele respektierende, höfliche und doch passive Zuhörgenossen es da draußen in der Welt gibt! Und als Rhetoriker achte ich ganz automatisch darauf, wie viele Fragen mir der Gesprächspartner stellt. Es sind vielmals genau null. Das liegt auch ein wenig an unserer Kultur: Fragen stellen gilt als unhöflich. Und stellt jemand nur ein paar Fragen, muss er sich in Mitteleuropa den Vorwurf anhören: »Sag mal, willst du mich aushorchen?« Ich möchte dich an dieser Stelle ermutigen, bei jedem Gespräch aktiv wenigstens eine Frage zu stellen. Denn erstens wird das Gespräch dadurch lebendiger – und zweitens erfährst du etwas, was du vorher nicht wusstest.

			Zuhörstufe Nr. 8: Aktives Zuhören

			Erst der aktive Zuhörer stellt Fragen, und ihn interessiert nicht nur, was der andere gesagt hat, sondern auch was er damit gemeint hat. Im Gegensatz zu den ersten sieben Stufen des Zuhörens kommt es auf dieser achten Stufe zum ersten Mal zur Anwendung ganz konkreter Zuhör-Techniken.

			Aktive Zuhör-Technik Nr. 1: Nachfragen

			Der aktive Zuhörer überlässt nichts dem Zufall. Wenn der Gesprächspartner etwas unklar oder unverständlich formuliert, dann fragt der aktive Zuhörer nach.

			Stell dir eine Situation vor, bei der dein Kollege nach einer Firmenpräsentation aufgewühlt in euer gemeinsames Büro zurückkehrt. Er erzählt dir Folgendes:

			»Oh Mann! Die Präsentation ist bei den anderen Kollegen wirklich nicht gut angekommen! Ich weiß echt nicht warum! Die Abteilungsleiterin ist sogar einfach rausgegangen!«

			Um das, was wirklich vorgefallen ist, besser zu verstehen, fragt der aktive Zuhörer zunächst ganz sachlich nach, woran man denn sehen konnte, dass die Präsentation bei den anderen nicht gut ankam und ob die Abteilungsleiterin während oder nach der Präsentation gegangen ist. Möglicherweise sind weitere Fragen nötig, um die Situation zu 100 Prozent zu verstehen.

			Der aktive Zuhörer weiß, dass er nur dann wirklich verstehen kann, wenn er den Sachverhalt komplett erfasst hat. Viel zu häufig geben Menschen einander Ratschläge, ohne die genauen Umstände zu kennen (Stichwort: beratendes Zuhören). Kein Wunder, dass die meisten Ratschläge deshalb nur zweitklassig sind.

			Aktive Zuhör-Technik Nr. 2: Paraphrasieren

			Die zweite Technik des aktiven Zuhörens ist das Paraphrasieren. Du umschreibst das Gesagte mit deinen eigenen Worten. Und das hat gleich zwei positive Effekte: erstens fühlt sich dein Kollege gehört, und zweitens bekommt er nach deiner Paraphrase die Möglichkeit, dich zu korrigieren oder dir zuzustimmen. Klassische Formulierungen für das Paraphrasieren sind:

			
					Habe ich dich richtig verstanden, dass …

					Du bist also der Auffassung, dass …

					Wenn ich zusammenfassen darf, glaubst du also, dass …

			

			Wenn du paraphrasierst, dann kommt es manchmal vor, dass du das Gesagte und das Gemeinte nicht richtig verstanden hast. Möglicherweise liegt es auch an deinem Gesprächspartner, der seine Gedanken nicht klar und eindeutig formuliert hat. Wer jedoch für ein Missverständnis ursächlich war, ist für den aktiven Zuhörer einerlei. Er hat das aufrichtige Interesse, den anderen zu verstehen. Und neben dem Nachfragen und dem Paraphrasieren hat der aktive Zuhörer noch drei weitere Techniken parat.

			Aktive Zuhör-Technik Nr. 3: Details klären

			Die dritte Technik des aktiven Zuhörers sind Detailfragen. Sie unterscheiden sich von der ersten Technik des Nachfragens dadurch, dass hier keine allgemeinen Informationen abgefragt werden, sondern der Fokus auf Kleinigkeiten und Details liegt, die möglicherweise eine entscheidende Rolle für das Verständnis der Situation spielen.

			Beispielsweise kannst du den aufgewühlten Kollegen fragen, wann genau die Abteilungsleiterin die Präsentation verlassen hat. Es kann ja sein, dass dies bei der Zusammenfassung in den letzten fünf Minuten geschah und sie in Wirklichkeit keinen einzigen inhaltlichen Punkt verpasst hat.

			Deine Detailfrage kann auch auf einer Mutmaßung beruhen. Zum Beispiel könntest du annehmen, dass die Abteilungsleiterin mit ihrem Smartphone herauslief, weil sie eine wichtige Nachricht oder einen Anruf erhalten hat und deswegen sofort antworten musste.

			Zu häufig beziehen Menschen äußere Umstände auf sich, obwohl es oft ganz andere, externe Gründe sind, die zu einer bestimmten Reaktion führen. Während also unser Kollege denkt, dass seine Präsentation schlecht war, ist es durchaus denkbar, dass ein wichtiger Kunde der Abteilungsleiterin eine SMS geschrieben und dringend um Rückruf gebeten hat. In diesem Fall hätte ihr Verlassen des Raums nichts mit der Qualität der Präsentation zu tun.

			Gute Detailfragen fallen dir leichter ein, wenn du dich in die Situation des Erzählers hineinbegibst und nach alternativen Erklärungsmustern suchst. Bei dieser Zuhör-Technik bist du quasi Sherlock Holmes oder Inspektor Columbo, die durch kleine aber wichtige Detailfragen der Wahrheit auf die Spur kommen.

			Aktive Zuhör-Technik Nr. 4: Weiterführen

			Die vierte Technik des aktiven Zuhörens hat damit zu tun, dass wir die uns geschilderte Situation weiterdenken beziehungsweise weiterführen. Häufig erzählt uns der Gesprächspartner nicht die komplette Geschichte. Um eine Geschichte aber richtig beurteilen und verstehen zu können, müssen wir natürlich auch deren Ende kennen.

			In unserer Beispielsituation könntest du den aufgewühlten Kollegen fragen, ob er direkt nach der Präsentation das Gespräch mit der Abteilungsleiterin gesucht hat oder dies vielleicht später am Tag noch vorhat. Manchmal ist ein Mensch in einem bestimmten Moment so in seinen Emotionen gefangen, dass er sich gar nicht fragt, was als Nächstes passieren wird oder was passiert sein könnte oder was die Situation für ihn bedeutet. Zum Beispiel könntest du den Kollegen fragen, ob er sich später ein Feedback von der Abteilungsleiterin für seine Präsentation abholen möchte – und ihn dadurch auch indirekt auf die Idee bringen, dass er im Gespräch mit ihr erfahren kann, wie sie die Präsentation wirklich fand.

			Aktive Zuhör-Technik Nr. 5: Die Erzähl-mir-mehr-Technik

			Da der aktive Zuhörer keine Angst vor einem Nein oder vor einem eklatanten Widerspruch hat, wird er selbst bei einem definitiven »Auf gar keinen Fall!« seines Gegenübers fließend mit der Erzähl-mir-mehr-Technik das Gespräch weiterführen. Wenn also beispielsweise im Verkaufsgespräch ein Kunde sagt, dass Online-Kurse für die Weiterbildung absolut sinnlos sind, dann stecken die Gründe für dieses harte Nein erstmal unter der Oberfläche. Die Aufgabe auf dieser Zuhörstufe besteht natürlich darin, die Gründe der Ablehnung zu erfahren. Nach einem Nein oder einem harten Einwand könntest du diese Formulierung ausprobieren: »Ihre Ablehnung hat sicher sehr gute Gründe. Können Sie mir mehr dazu erzählen?« 

			Ähnlich wie die Erzähl-Frage, die du noch bei der dritten Säule der Weißen Rhetorik kennenlernen wirst, wird das Wörtchen erzählen den anderen höflich einladen, mehr über seine Ablehnungsposition zu sagen. Und wenn er uns dann seine Gründe vorträgt, hast du nun 7 Wege der Widerlegung an der Hand (hier), mit denen du seine Gründe professionell entkräften kannst. 

			Aktive Zuhör-Technik Nr. 6: Pausen nutzen

			Da der aktive Zuhörer nicht antwortsüchtig ist, hat er auch keine Schwierigkeit, eine Pause des Gesprächspartners auszuhalten. Denn häufig brauchen wir alle etwas Zeit, um uns innerlich zu sortieren und die passenden Worte zu finden. Doch leider wird zum Beispiel ein egoistischer Zuhörer die Redepause des anderen immer dafür nutzen, um über sich selbst zu erzählen.

			Der aktive Zuhörer hingegen weiß, dass gerade eine solche Pause sehr wertvolle Informationen bereithält. Wenn du also die Pause nicht zerredest, sondern dem anderen Zeit zum Nachdenken und Formulieren gibst, erhältst du Informationen, von denen sogar der Gesprächspartner noch nichts weiß, weil er sich dazu noch keine Gedanken gemacht hat. Das beschrieb bereits Heinrich von Kleist in seinem spannenden Essay »Über die allmähliche Verfertigung der Gedanken beim Reden«77:

			»Wenn du etwas wissen willst und es durch Meditation nicht finden kannst, so rate ich dir, mein lieber, sinnreicher Freund, mit dem nächsten Bekannten, der dir aufstößt, darüber zu sprechen. […] Der Franzose sagt, l’appétit vient en mangeant [Übers.: Der Appetit kommt beim Essen], und dieser Erfahrungssatz bleibt wahr, wenn man ihn parodiert, und sagt, l’idee vient en parlant [Übers.: Die Idee kommt beim Sprechen].«

			Zwar ist Kleists Essay so gemeint, dass wir mit anderen sprechen sollten, um durch den Austausch eigene Gedanken und Ideen zu entwickeln. Doch weil wir gerade beim Thema Zuhören sind, gilt dieses Phänomen natürlich auch für unseren Gesprächspartner: Um ihm die Möglichkeit zu geben, auf neue Ideen zu kommen oder seine unausgegorenen Ideen zu Ende zu denken, sollten wir ihn sprechen und Pausen machen lassen, statt seinen Gedankengang und seine Pausen zu zerreden.

			Was unser aktiver Zuhörer allerdings nicht macht, ist, sich auch in die emotionale Gedankenwelt des Gesprächspartners zu begeben. Das passiert dann auf der nächsten Stufe.

			Zuhörstufe Nr. 9: Empathisches Zuhören

			Beim empathischen Zuhören versucht der Zuhörer, sein Gegenüber nicht nur auf der Sachebene zu verstehen, sondern auch auf der Gefühlsebene. Er möchte verstehen, was der andere in der Situation gefühlt hat und jetzt noch fühlt, um angemessen darauf reagieren zu können.

			Dabei ist die Empathie keine esoterische Pseudowissenschaft, sie hat viel mit scharfer Beobachtungsgabe zu tun. Eine große Hilfe, um empathischer zu werden, ist die akribische Beobachtung und anschließende Verbalisierung der nonverbalen Signale, die unser Gesprächspartner ganz unbewusst aussendet. Diese körpersprachlichen und stimmlichen Botschaften helfen dir dabei, dich besser in die Emotionswelt des anderen hineinzufühlen. Lass uns zunächst die körpersprachlichen Signale anschauen.

			Empathische Zuhör-Technik Nr. 1: Körpersprache analysieren

			Wir alle verraten ganz unbewusst unsere Emotionen durch unsere Körpersprache – und zwar sekündlich. Auch bei der Körpersprache gilt das berühmte Kommunikationsaxiom von Paul Watzlawick: »Man kann nicht nicht kommunizieren.« Oder anders gesagt: Wir alle senden ununterbrochen nonverbale kommunikative Botschaften aus, wenn wir uns mit anderen unterhalten. Deswegen wird der empathische Zuhörer möglichst die ganze Zeit Blickkontakt mit seinem Gesprächspartner halten, um keine körpersprachlichen Signale des Gegenübers zu verpassen.

			Typische Fragen, die sich ein guter Beobachter bei jeder Unterhaltung stellt: Wann fängt mein Gesprächspartner an, zu zappeln? Wann schaut er weg? Wann streicht er sich nervös über die Oberschenkel? Wann setzt er sich unbewusst immer weiter weg von mir? Wann beißt er sich auf die Lippe? Wann beginnt er, sich nervös seine Augenbrauen zu glätten? Wann fährt er sich durch die Haare oder beginnt mit langen Haaren zu spielen?

			Bei der körpersprachlichen Analyse gehst du wie ein Profiler vor: Du beobachtest jede Abweichung von der natürlichen beziehungsweise der gewöhnlichen Körpersprache deines Gegenübers (die sogenannte Baseline) und versuchst, das körpersprachliche Signal mit dem gesagten Inhalt in Einklang zu bringen und zu fühlen, wie er zu der eigenen Erzählung emotional steht.

			Die Emotionen des anderen lesen zu können gehört übrigens zum Bereich der Emotionalen Intelligenz.78 Und obwohl der von Daniel Goleman populär gemachte Begriff der Emotionalen Intelligenz für viele ein Buch mit sieben Siegeln ist, möchte ich dir jetzt sieben konkrete Hinweise zum Thema Mimik geben.

			Es sind vor allem sogenannte Mikroexpressionen79, also flüchtige Gesichtsausdrücke, die uns verraten, wann dein Gesprächspartner Zweifel hat an dem, was du sagst beziehungsweise sich selbst nicht glaubt (weil er zum Beispiel sein Gesicht vor dir wahren will und daher die Unwahrheit spricht). Auf folgende Mikroexpressionen lohnt es sich, besonders zu achten:

			
					Häufiges Blinzeln

					Kurzes Zusammenziehen der Augenbrauen

					Kurzes Hochziehen der Augenbrauen

					Kurzes Kopfwackeln

					Kurze Berührung an Kinn oder Nase

					Kurzes Einpressen eines Mundwinkels

					Kurzes Zusammenpressen der Lippen

			

			Nochmal zur Verdeutlichung: Alle diese körpersprachlichen Signale sind natürlich nur Indizien, dass da – emotional gesehen – etwas unstimmig ist in der Gefühlswelt des Gesprächspartners. Und es ist noch dazu extrem schwierig, diese Mikroexpressionen überhaupt zu bemerken, weil sie teilweise nur Millisekunden dauern.

			Doch für die Alltagspraxis reicht auch die folgende Grundregel: Fängt die Körpersprache meines Gegenübers auf einmal an, sich zu verändern und unruhiger zu werden, ist das der Moment, wo du besonders aufmerksam sein und darauf achten solltest, was er sagt und wie er etwas sagt. Wo nämlich das Gesagte und das Gefühlte nicht übereinstimmen, ist die Lüge nicht weit. Und da die meisten Menschen ungeschickte Lügner80 sind, solltest du genau an diesen kleinen Abweichungen von seiner Standard-Körpersprache aufhorchen und dir noch genauer die Frage stellen, was der andere gerade fühlen könnte und warum er es fühlt.

			Es geht aber bei der Körpersprache nicht nur um die Beobachtung des anderen. Du kannst deine eigene Körpersprache auch bewusst dazu nutzen, den anderen zu ermutigen, mehr über sich und seine Gefühlswelt zu erzählen, indem du – insbesondere, wenn er emotionaler wird – verständnisvoll nickst, angemessenen Blickkontakt hältst und ihn mit offener Körpersprache dazu einlädst, mehr von sich preiszugeben.

			Umgekehrt wirkt eine verschlossene Körpersprache, ein skeptischer oder ungläubiger Blick und eine nach hinten gelehnte Sitzposition wenig einladend auf den anderen und hält ihn womöglich davon ab, dir seine Seele auszuschütten. Insofern wird der empathische Zuhörer immer seine eigene Körpersprache als ein Instrument nutzen, um eine positive und interessierte Gesprächssituation herzustellen.

			Empathische Zuhör-Technik Nr. 2: Stimme analysieren

			Neben der Körpersprache verrät natürlich auch die Stimme, wie ein Mensch sich gerade fühlt. Ganz ähnlich wie bei der Körpersprache geht es auch bei der Stimmanalyse darum, kleine Abweichungen vom normalen Sprachmuster zu finden. Diese Abweichungen bezeichne ich analog zu Mikroexpressionen als Mikrointonationen.

			Alle Mikrointonationen weisen darauf hin, dass dein Gesprächspartner sich bei seiner getätigten Aussage nicht wohl in seiner Haut fühlt und dir möglicherweise nicht ganz die Wahrheit sagt oder dass seine Worte nicht seinen Emotionen entsprechen. Auf diese Mikrointonationen empfehle ich dir besonders zu achten:

			
					Plötzliche Veränderung der Lautstärke

					Plötzlich aggressiver oder trauriger Unterton

					Plötzlich auftauchende »ähms« und Pausen

					Plötzliches Räuspern oder Nuscheln

					Plötzliches Zögern bei der Antwort

					Plötzlich lautes Ein- oder Ausatmen

					Plötzliches Zittern in der Stimme

			

			Auch hier, wie schon oben bei der Körpersprache, gilt, dass dies alles nur Indizien sind. Doch gerade darum geht es ja beim empathischen Zuhören: herauszufinden, wie sich der andere fühlt – und nicht nur kognitiv zu verstehen, was er sagt.

			Ähnlich wie bei der Körpersprache können wir auch mit unserer Stimme den anderen dazu einladen, mehr zu erzählen und ehrlicher zu sein. Dies gelingt dir insbesondere dadurch, dass du alle beurteilenden und negativen Klänge und Intonationen aus deiner eigenen Stimme verbannst und deine Stimme einladend, vorurteilsfrei und neugierig klingen lässt.

			Doch das Beobachten der körpersprachlichen Mikroexpressionen und der stimmlichen Mikrointonationen allein reicht nicht aus. Wir können zwar Mutmaßungen anstellen, wie sich der andere wohl fühlen mag, aber wir können es natürlich nicht wissen. Wer aber genau weiß, wie er sich fühlt, ist natürlich unser Gesprächspartner selbst – und er kann es uns auch verraten! Genau darum geht es bei der dritten und entscheidenden empathischen Zuhör-Technik, nämlich dem Verbalisieren der wahrgenommenen Emotionen.

			Empathische Zuhör-Technik Nr. 3: Emotionen verbalisieren

			Das Verbalisieren meint beim empathischen Zuhören das Zur-Sprache-Bringen der unterdrückten oder versteckten Emotionen des Gesprächspartners – und zwar durch dich. Sehr häufig, vor allem im Business, bemühen sich die Menschen um aalglatte, professionelle Sachlichkeit. Doch der empathische Zuhörer weiß natürlich, dass neben der Sachebene die emotionale Ebene eine ebenso wichtige Rolle spielt. Erst wenn du herausgefunden hast, wie dein Gesprächspartner zu einem bestimmten Sachverhalt emotional steht, bekommst du ein komplettes Bild von dem, was ihn bewegt.

			Kommen wir zurück auf unsere Beispielsituation mit dem aufgewühlten Kollegen, der mit seiner eigenen Präsentation unzufrieden war. Um zu erfahren, wie er sich in der Situation gefühlt hat, könntest du ihn fragen: »Als die Abteilungsleiterin rausging, warst du da wütend?« Alternativ könntest du die Art und Weise des Erzählten folgendermaßen kommentieren: »Du sahst so verärgert aus, als du von der Abteilungsleiterin gesprochen hast!« – und jetzt ist das Wichtigste: Stille aushalten! Im Idealfall wird sich dein Gesprächspartner jetzt öffnen und dir verraten, wie er sich in der besagten Situation gefühlt hat. Es spielt dabei keine Rolle, ob der empathische Zuhörer die Emotionen des anderen vorab richtig identifiziert hat oder nicht. Denn dein Gesprächspartner wird dich in der Regel sofort korrigieren und beispielsweise zugeben, dass er sich nicht wütend, sondern enttäuscht oder machtlos oder verloren gefühlt hat, als die Abteilungsleiterin den Raum verließ. Abhängig von der genannten Emotion wird der empathische Zuhörer viel besser verstehen, was sein Gesprächspartner fühlt und was sein eigentliches Problem ist – und besser auf ihn eingehen können.

			Der Erfinder der Gewaltfreien Kommunikation Marshall Rosenberg sagt sogar, dass wir durchaus annehmen können, dass unser Gesprächspartner die gezeigten Emotionen von uns verbalisiert bzw. reflektiert haben möchte.81 Und das macht ja auch durchaus Sinn: Gerade dann, wenn ich emotional werde, ist mir etwas besonders wichtig – und ich würde es schätzen, wenn der Gesprächspartner diese Information auch wirklich wahrnimmt und spiegelt – und nicht einfach ignoriert.

			Das empathische Zuhören ermöglicht dir also, nicht nur die Gedankenwelt und die Probleme des anderen zu verstehen, sondern auch seine Gefühle nachzuvollziehen.

			Zuhörstufe Nr. 10: Helfendes Zuhören

			Und nun sind wir also endlich auf der höchsten Stufe des Zuhörens angekommen, dem helfenden Zuhören. Bevor ich erläutere, worin die »Hilfe« bei dieser Art des Zuhörens bestehen kann, lass uns noch einmal den Begriff der Empathie etwas genauer anschauen.

			Im Alltag verstehen wir Empathie als Einfühlungsvermögen. Doch ist es hilfreich, zwischen zwei Arten der Empathie zu unterscheiden – der kognitiven Empathie und der emotionalen Empathie. So schreibt Paul Ekman82:

			»Kognitive Empathie lässt uns erkennen, was der andere fühlt. Emotionale Empathie lässt uns fühlen, was der andere fühlt, und das Mitleiden bringt uns dazu, dass wir dem anderen helfen wollen.«

			Im Gegensatz zum empathischen Zuhören, wo wir durch genaue Beobachtung der Körpersprache und Stimme und durch Verbalisierung geistig-kognitiv verstehen wollen, wie die Gefühlswelt des anderen aussieht, gehen wir auf der Stufe des helfenden Zuhörens von der sachlichen auf eine emotionale Ebene: Wir verstehen nicht nur das Leid, sondern wir fühlen es (zum Teil) selbst. Und genau dieses Mit-Leiden bringt uns dazu, Mitleid zu entwickeln und nicht nur verstehen, sondern auch aktiv helfen zu wollen.

			Worin kann diese Hilfe nun bestehen? Es kann zum einen eine verbal-psychologische Hilfe sein – und zum anderen auch eine ganz praktische.

			Helfendes Zuhören als psychologische Hilfe

			Bei dem Wort »Hilfe« denken wir zuerst an eine tatkräftige Unterstützung. Doch können wir dem anderen durch kleine Worte und Gesten oft mehr helfen, als wir denken. Wenn wir merken, dass der andere leidet, können wir ihn zum Beispiel durch ein leichtes Klopfen auf die Schulter oder durch eine feste Umarmung viel eher unterstützen als durch einen logischen und gut gemeinten Ratschlag.

			Manchmal ist es sogar noch weniger: Einfach nur die leidvolle Geschichte des anderen anzuhören und kommentarlos stehen zu lassen und für ihn in diesem Moment da zu sein, ganz ohne zu sprechen. Das ist manchmal unbezahlbar. Wir schenken unser Ohr, wir schenken unsere Zeit, wir schenken unser Mitgefühl, vielleicht ohne ein einziges Wort zu sagen – das ist der Stoff, aus dem die schönsten Freundschaften und Liebesbeziehungen bestehen.

			Wie oben im Kleist-Zitat geht es darum, dem anderen durch das Zuhören dabei zu helfen, aus dem Dickicht der eigenen Gefühle herauszutreten. Der andere soll selbst erkennen, was für ihn wichtig ist und was seine nächsten Schritte sein sollten. Das helfende Zuhören geht also insofern über das empathische Zuhören hinaus, als es sich zum Ziel setzt, dem anderen zu helfen und sich nicht damit zufriedengibt, den anderen zu verstehen.

			Bei einem längeren, ununterbrochenen Sprechen kommen wir häufig ganz von selbst zu neuen Schlüssen und zu dem, was wir in einer Situation wirklich brauchen. Und genau das weiß der helfende Zuhörer und gibt dem anderen die gebührende Zeit, sich zu sortieren und in der eigenen Geschwindigkeit selbst auf die Lösung zu kommen.

			Natürlich kann der helfende Zuhörer diesen inneren konstruktiven Prozess beim Gesprächspartner durch kluge Fragen beschleunigen oder in die richtigen Bahnen lenken. Diese Variante des helfenden Zuhörens ähnelt der sogenannten sokratischen Methode. Der berühmte griechische Philosoph Sokrates brachte seine Gesprächspartner durch Fragen dazu,, ihre eigenen Widersprüchlichkeiten und Denkfehler zu erkennen, und half ihnen auf diese Weise dabei, aus ihrem Gedanken- oder Emotionenlabyrinth herauszukommen. Sokrates leistete seinen Gesprächspartnern geistige Geburtshilfe. Er unterstützte sie dabei, ihre Einsichten selbst zu »gebären«, anstatt ihnen die richtige Antwort vorzugeben.83

			Während sich die sokratischen Dialoge aber mit Gedankengängen und logischen Fehlern auseinandersetzten, befasst sich die emotionale Empathie des helfenden Zuhörens auch mit ungerechtfertigten oder ungünstigen Gefühlen. Durch kluges Nachfragen versucht man, den anderen von diesen zu befreien.

			An dieser Stelle noch ein warnendes Wort zum Thema emotionale Empathie: Wenn man mit der anderen Person mitleidet, dann verursacht dies bei uns selber einen nicht unerheblichen emotionalen Stress. Wir sollten uns daher genau überlegen, bei wem wir mitleiden (also uns in das Leid des anderen hineinfühlen) – und bei wem wir nur mitfühlen, aber nicht die negativen Emotionen des anderen spüren. Das Vorbild hier wäre ein Psychotherapeut, der von Berufs wegen helfend zuhört, jedoch mit einem hohen kognitiven Anteil und – wenn überhaupt – mit einem äußerst geringen emotionalen Anteil, damit er nicht ständig leiden muss, sondern mit der angemessenen emotionalen Distanz an die Gefühle des Patienten herantritt. Mit anderen Worten: Emotionale Empathie kann eine emotionale Belastung mit sich bringen, weswegen wir sie nur in Ausnahmefällen und nur bei den für uns engsten Menschen anwenden sollten, um nicht selber in eine emotionale Disbalance zu geraten.

			Helfendes Zuhören als praktische Hilfe

			Natürlich kann helfendes Zuhören auch darin bestehen, den anderen mit Rat oder Tat zu unterstützen: dem Kind bei den Hausaufgaben zu helfen, wenn es nicht weiterkommt; dem Freund einen guten Tipp zu geben, wie er mehr Geld sparen kann, oder einen alten Bekannten drei Monate bei sich wohnen zu lassen, bis er eine neue Wohnung gefunden hat – dem tatkräftigen Altruismus sind da natürlich keine Grenzen gesetzt.

			Was dir in einer Situation angemessen erscheint und sich für dich richtig anfühlt, wird sicher entscheidend von deiner Nähebeziehung zur anderen Person sowie von der Schwere des geschilderten Problems abhängen, aber auch vom Grad des von dir innerlich empfundenen Mitgefühls bestimmt.

			An dieser Stelle noch eine wichtige Abgrenzung zum beratenden Zuhören (Zuhörstufe 6): Während ich beim beratenden Zuhören nur darauf warte, mich als Sachverständiger über die Probleme des anderen aufzuspielen und mich dadurch klug, wichtig und überlegen zu fühlen, geht es beim helfenden Zuhören darum, dem anderen aufrichtig helfen zu wollen. Und das, nachdem ich mich in seine Werte und seine emotionale Lage hineingefühlt habe und ihm auf Basis dessen rate, was für ihn das Beste ist – und nicht, was aus meiner Sicht das Beste wäre. Hier liegt ein kleiner, aber feiner Unterschied!

			Das helfende Zuhören besteht somit zusammenfassend aus vier Schritten:

			
					Die Gedanken und Emotionen des anderen erkennen

					Die Gedanken und Emotionen des anderen verstehen

					Die Gedanken und Emotionen des anderen nachempfinden

					Helfend (mit Rat oder Tat) reagieren

			

			Ohne Zweifel ist das helfende Zuhören eine Autobahn zu einer gelungenen Beziehung, da wir dadurch ein langfristiges, stabiles und vertrautes Verhältnis zu jemandem aufbauen. Doch sollen wir jetzt allen Menschen empathisch oder helfend zuhören?

			Auf welcher Zuhörstufe du zuhören solltest

			In der Praxis ist es schlicht unmöglich, allen Menschen stundenlang zuzuhören und ihnen gleichzeitig auch noch zu helfen. Erstens hat der Tag nur 24 Stunden – und zweitens wollen wir ja nicht jedem Menschen zuhören und mit ihm Mitleid empfinden. Einige Menschen finden wir schlicht unsympathisch – und die zehn Stufen des Zuhörens sind mitnichten so gemeint, dass wir in jeder Situation die obersten Stufen anstreben sollten!

			Daher ist meine Empfehlung für dich ganz pragmatisch: Du solltest dir die zehn Stufen des Zuhörens erst einmal bewusst machen – und anschließend von Fall zu Fall und von Person zu Person unterscheiden und entscheiden, auf welcher Stufe du dem anderen zuhören möchtest. Und diesen Plan dann auch konsequent verfolgen.

			Das heißt also, dass es auch Situationen gibt, in denen es ratsam ist, antwortsüchtig zuzuhören (Stufe 1-6). Wenn du zum Beispiel in einen Zug steigst und dein Sitznachbar dich wider Erwarten über seine Lebensgeschichte aufklären möchte, du aber daran nicht interessiert bist und in Ruhe die Fahrt genießen oder über eigene Fragen nachdenken möchtest, dann kann das kürzende Zuhören dein bester Freund werden. In solch einem Fall empfehle ich, den Redefluss unseres redseligen Sitznachbarn zwar freundlich, doch auch direkt und deutlich zu unterbrechen. Hier ist aus meiner Sicht nicht Höflichkeit gegenüber dem anderen gefragt, sondern Respekt uns selbst gegenüber, unserer Zeit und unseren eigenen Gedanken gegenüber.

			Oder aber ein nerviger Verkäufer möchte dir ein Produkt aufschwatzen und erzählt dabei Dinge, die weder wahr noch logisch sind. Warum dann nicht das widerlegende Zuhören einschalten und ihn mit Gegenargumenten bombardieren, damit er schnell die Kurve kratzt? Es gibt einen Haufen Menschen, die uns mit Fake News, Verschwörungstheorien und sinnlosen Fragestellungen belästigen – da kann eine gefühlskalte Widerlegung mit Fakten sehr hilfreich sein.

			Oder wenn du mit einem Anwalt redest und er dir ein kurzes kostenloses Vorgespräch angeboten hat, um sich und seine Dienste zu empfehlen, dann ist natürlich das egoistische Zuhören das Beste, was du tun kannst – also profit- und wissensorientiert zuzuhören, was im konkreten Streitfall für dich herausspringen könnte, ohne unbedingt seine Dienste im Nachgang tatsächlich zu buchen, wenn du bereits durch das kurze Gespräch ausreichend Informationen für dich einsammeln konntest.

			Es lassen sich also, wie du siehst, viele Alltagsbeispiele für alle Zuhörstufen finden. Mit dem Repertoire der zehn Zuhörstufen hoffe ich aber, dass du dich ganz bewusst und in jeder konkreten Situation für die (für dich) richtige Zuhörstufe entscheidest!

			Sieben Ratschläge an einen guten Zuhörer

			Die Natur hat uns nur einen Mund, aber zwei Ohren gegeben, was darauf hindeutet, dass wir weniger sprechen und mehr zuhören sollten. 

			Zenon von Elea

			Jetzt, wo du die zehn Stufen des Zuhörens kennst und weißt, dass du dich bei jedem Gespräch bewusst für eine Zuhörstufe entscheiden solltest, möchte ich dir sieben ganz praktische Ratschläge geben, die du in fast jeder Alltagssituation anwenden kannst und die deine Zuhör-Kompetenz noch weiter stärken werden.

			Zuhör-Ratschlag Nr. 1: Wohlwollende Interpretation

			Ich hatte ja bereits oben beim widerlegenden Zuhören (Unterkategorie des übertrumpfenden Zuhörens) geschrieben, dass viele Menschen das Bedürfnis haben, ein Gespräch zu »gewinnen«, indem sie nach Fehlern und Widersprüchen beim Zuhören suchen. Solche Menschen haben einen fast schon pathologischen Geltungsdrang und fühlen sich erst dann gut, wenn sie den Gesprächspartner herunterziehen, manchmal auch mithilfe von Strohmannargumenten. Doch das ist natürlich nicht die feine englische Art.

			Beim Prinzip der wohlwollenden Interpretation (principle of charity84), welches bereits in der Antike und auch im Mittelalter vielen Gelehrten bekannt war, geht man genau den umgekehrten Weg: Alles, was der andere sagt, wird im bestmöglichen Sinn ausgelegt und verstanden. Wir unterstellen bei diesem Prinzip, dass die Argumente des anderen rational und plausibel sind, auch wenn der andere nicht die exakten Begriffe und die besten Begründungen und Beispiele verwendet hat.

			Sinn dieses Prinzips ist es, den anderen besser zu verstehen und von seinen Ideen zu lernen. Daher nehmen wir wohlwollend an, dass er aus Zeitgründen oder anderen praktischen Hindernissen nicht in der Lage war, sein Argument komplett auszuführen oder scheinbar widersprüchliche Aussagen aufzuklären.

			Ich gebe mal ein Beispiel. Angenommen jemand beklagt sich mit folgenden Worten über seinen Chef:

			
				
					»Ich kann meinen Chef überhaupt nicht ab. Er ist autoritär und fragt niemanden aus unserem Team nach seiner Meinung. Und als er mich gestern fragte, was ich von der neuen Filiale halte, hatte ich das Gefühl, dass er sowieso das machen wird, was er will!«

				

			

			Diese Aussage ist auf den ersten Blick selbstwidersprüchlich. Der Widerspruch liegt darin, dass unser Sprecher einerseits sagt, dass der Chef niemanden nach seiner Meinung fragt – im nächsten Satz aber zugibt, dass der Chef ihn erst gestern um seine Meinung gebeten hat.

			Der widerlegende Zuhörer würde sofort anmerken, dass hier ein Widerspruch vorliegt. Nutzen wir hingegen das Prinzip der wohlwollenden Interpretation, so gehen wir von der Richtigkeit der Aussage des Sprechers aus. Wir glauben ihm, dass der Chef grundsätzlich niemanden nach seiner Meinung fragt und dass seine Frage an den Mitarbeiter vom Vortag tatsächlich eine absolute Ausnahme gewesen ist. Mit dieser Interpretation macht die Aussage unseres aufgebrachten Sprechers durchaus Sinn.

			Zweitens könnten wir bei der obigen Aussage einwenden, dass sie nicht logisch zwingend ist. Denn nur weil der Chef die Ideen der Mitarbeiter nicht umsetzt, heißt es nicht, dass er ihre Ideen nicht vorher sorgfältig prüft. Möglicherweise setzt er Ideen von anderen Mitarbeitern um, von denen unser aufgebrachter Sprecher nur nichts weiß. Doch auch hier könnten wir wohlwollend annehmen, dass unser Sprecher die Wahrheit sagt und weiß, dass der Chef noch nie eine Idee irgendeines Mitarbeiters aufgegriffen und umgesetzt hat. 

			Seit einigen Jahren bürgert sich in der englischen Sprache als Gegenbegriff zum Strohmann-Argument (straw man argument) der Begriff steel man argument85 (frei übersetzt: Stahlmann-Argument) ein, was auf bildliche Weise veranschaulichen soll, dass wir das Argument des Gesprächspartners möglichst in seiner stärksten Interpretation sehen sollten, auch dann, wenn wir es widerlegen wollen. Mit der wohlwollenden Interpretation zeigst du nicht nur, dass du ein guter Zuhörer bist, sondern auch ein fairer.

			Zuhör-Ratschlag Nr. 2: Gehemmtes Zuhören überwinden

			Ich habe in meinem Buch Dunkle Rhetorik über sogenannte kognitive Verzerrungen geschrieben, also interne Prozesse beim Denken, die wie kleine Softwarefehler unseres Gehirns unser Denken verfälschen. Leider gibt es auch beim Zuhören interne Denkprozesse, die unsere Aufnahmefähigkeit stark beschränken. Was meine ich damit?

			Auch wenn wir dem Gesprächspartner verstehend zuhören möchten, schießt uns manchmal unerwartet ein eigener Gedanke durch den Kopf, der manchmal auch gar nichts mit dem Thema zu tun hat, über das der andere gerade spricht. Doch warum passiert so etwas, wenn wir dem Gesprächspartner doch aktiv zuhören möchten? Um das Phänomen zu erklären, bediene ich mich immer gerne einer mittelhochdeutschen Formulierung, die heute kaum bis gar nicht mehr verwendet wird: 

			»Mich dünkt …«

			In der ursprünglichen Bedeutung nutzte man diesen Ausdruck, wenn man ausdrücken wollte, dass jemandem etwas so oder so vorkommt. Doch was ich an der Formulierung fantastisch finde, ist, dass sie folgenden Gedanken impliziert: Mich denkt es.

			Wir denken zwar, dass wir denken. Und das ist ja manchmal auch richtig. Doch manchmal denkt unser Gehirn etwas wie von selbst – ganz ohne dass wir es wollen. Kurz gesagt: Manchmal denkst du, und manchmal denkt es dich. Was auf den ersten Blick etwas paradox klingt, wird schnell nachvollziehbar, wenn wir über Träume sprechen. Niemand von uns kann sich vor dem Schlafen einen bestimmten Traum vornehmen und diesen anschließend genauso träumen. Den Traum liefert uns das Gehirn selbst. Zwar wissen die Forscher immer noch nicht genau, warum wir träumen und haben bloß Hypothesen, welche evolutionären Funktionen das Träumen für den Menschen haben könnte. Fakt aber bleibt, dass hier das Gehirn während der Nacht für uns denkt.

			Was das Gehirn während der Nacht tun kann, das kann es natürlich auch während des Tages. So ist es wenig überraschend, wenn es hin und wieder uns denkt, das heißt, dass uns plötzlich Gedanken durch den Kopf schießen, die völlig unerwartet irgendwo aus den Untiefen unseres Unterbewusstseins ans Tageslicht kommen.

			Das ist an sich weder gut noch schlecht. Doch wenn es während eines Gesprächs passiert, dann ist unser Zuhörprozess unterbrochen. Daher spreche ich hier vom gehemmten Zuhören: ich würde zwar gerne aufmerksam zuhören, doch lenkt mich mein eigener plötzlicher Gedanke vom Zuhörprozess ab.

			Was machen wir im Alltag, wenn uns das passiert? Ganz einfach, wir denken den plötzlich auftauchenden Gedanken kurz zu Ende oder versuchen ihn zu verdrängen. Doch während dieser Zeit praktizieren wir meist ganz intuitiv das vortäuschende Zuhören. Und wenn uns unser eigener Gedanke wieder entschwunden ist, was manchmal erst nach 30 Sekunden oder einer Minute passiert, hören wir dem anderen wieder zu – doch leider haben wir einen Teil seiner Aussagen verpasst. Und leider ist es uns zu peinlich, dies zuzugeben. Lieber nehmen wir in Kauf, nicht alles verstanden zu haben, als zuzugeben, dass wir gerade geistig komplett abwesend waren.

			Dich wird die nachfolgende Regel wohl wenig überraschen: Wenn du dem anderen verstehend zuhören möchtest (Zuhörstufen 7-10), dann musst du natürlich den Mut aufbringen und zugeben, dass du gerade abgelenkt warst. Das kann durch einen einfachen Satz wie »Du, sorry, ich war gerade kurz abgelenkt. Kannst du den letzten Gedanken bitte nochmal wiederholen?« geschehen.

			Natürlich ist so ein Satz etwas unangenehm. Doch wenn es dein Anspruch ist, verstehend zuzuhören, dann ist diese ehrliche Entschuldigung absolut notwendig, um einen potentiell wichtigen Gedanken deines Gesprächspartners nicht zu verpassen.

			Zuhör-Ratschlag Nr. 3: Der inneren Stimme zuhören

			Natürlich ist es unerlässlich, den uns wichtigen Menschen empathisch und helfend zuzuhören. Doch einen wichtigen Menschen darfst du im Zuhörprozess auf keinen Fall vergessen: nämlich dich selbst.

			So schreibt der berühmte Psychologe und Psychotherapeut Carl Rogers, dass der Prozess des Sich-Zuhörens die Voraussetzung dafür ist, anderen Menschen gut zuhören zu können. 86Damit bin ich nicht ganz einverstanden, da es aus meiner Erfahrung viele selbstlose Menschen gibt, die alles für andere und nichts für sich selber tun. Solche Menschen hören nur auf die Wünsche und Bitten anderer und vernachlässigen ihre innere Stimme, die ihnen sagt, was sie für sich tun sollten. Absolut zustimmen kann ich Rogers hingegen darin, dass man erst durch das nach innen gewandte Zuhören seine eigenen Positionen, Werte und Bedürfnisse herausfinden kann.87

			Auch ein anderer berühmter Psychologe und Psychotherapeut, Marshall B. Rosenberg, hält es für essentiell, der eigenen inneren Stimme zuzuhören – also nicht wegzuhören, wenn es uns mal wieder aus heiterem Himmel »denkt«. Nur wenn wir uns selbst zuhören, können wir uns selbst verstehen, uns selbst verzeihen und verhindern, Dinge nur aus Pflicht, Schuld oder Scham zu tun. All unsere Taten sollten im Einklang mit unseren eigenen inneren Bedürfnissen stehen.88

			Viele meiner Seminarteilnehmer fragen mich: Aber wie finde ich heraus, was ich will bzw. was mir meine innere Stimme sagt? Dabei ist die Antwort sehr einfach: Höre deiner inneren Stimme empathisch und sogar helfend zu. Beobachte ganz genau: Wie denkt es dich? Was rät dir deine innere Stimme? Lass sie ausreden. Bewerte nicht. Versuch genau nachzuvollziehen, was dein Unterbewusstsein dir sagen will.

			Als besonders hilfreich hat sich der Ratschlag herausgestellt, morgens nach dem Träumen nicht sofort aufzustehen, sondern mit geschlossenen Augen, noch halb in der Welt der Träume und des Unterbewusstseins, der inneren Stimme zumindest fünf Minuten Raum zu geben. Wichtig dabei ist es, den Gedanken und Emotionen, die auf dich zukommen, deine volle Aufmerksamkeit zu schenken, ihnen zuzuhören. Erst nachdem der innere Monolog beendet ist, solltest du damit beginnen, sie zu analysieren. Tägliche Meditation kann diesen Vorgang noch weiter verstärken und uns zu mehr Selbst-Bewusstsein führen. Aber das weißt du wahrscheinlich längst.

			Doch nehmen sich aus meiner Erfahrung nur wenige Menschen Zeit zum Meditieren. Aber fünf Minuten kurz nach dem Aufstehen kannst du sicherlich einrichten. Und ich lade dich hiermit ein, am nächsten Morgen deiner inneren Stimme bewusst zuzuhören und hoffentlich zu erkennen, welchen Weg du für dich gehen solltest. Denn am Ende des Tages müsste, sofern wir ein glückliches Leben anstreben, aus einem »ich sollte« ein »ich möchte« werden. Was genau du aber vom Leben erwartest, kannst du nur herausfinden, wenn du dir selbst regelmäßig und empathisch-helfend zuhörst. Oder in den Worten, welche Carl Gustav Jung zugeschrieben werden89:

			»Solange du das Unbewusste nicht bewusst machst, wird es dein Leben lenken und du wirst es Schicksal nennen.«

			Zuhör-Ratschlag Nr. 4: Wütenden Menschen zuhören

			Besonders schwierig ist es, Menschen zuzuhören, die gerade wütend oder laut oder unfreundlich sind. Unsere Tendenz geht bei solchen Gesprächspartnern in der Regel dahin, dagegenzuhalten, auch lauter zu werden, auch zu unterbrechen, ohne dass wir selbst merken, dass wir langsam, aber sicher ebenfalls wütend werden.

			Negative Emotionen sind eben toxisch – und es gehört eine clevere Strategie dazu, um sich nicht durch Wut und Lautstärke unseres Gegenübers anstecken zu lassen. Was ist nun aber die richtige Zuhörstrategie bei wütenden und lauten Menschen?

			Erstens sollten wir bei aufgebrachten Menschen still sein und sie keinesfalls in ihrem Wortschwall unterbrechen. Das Schöne an Wut ist, dass sie mit der Zeit vergeht. Und niemand kann sein hohes Wutlevel über auch nur zehn Minuten halten. Je länger du dem anderen also still zuhörst, desto mehr beruhigt er sich. Umgekehrt wird er jeden deiner Zwischenkommentare als Sprungbrett nutzen, weiter aufgeheizt und wütend zu sprechen.

			Zweitens geht es auch darum, auf die eigenen Emotionen in einem erhitzten Gespräch zu achten – besonders wenn dir der andere widerspricht oder negativ über dich urteilt. Denn häufig sehen wir Widersprüche oder Beurteilungen als persönliche Attacken, die bei uns einen inneren Rechtfertigungsdruck und Aggressionen auslösen. Und auch wenn du innerlich kochen solltest, wäre meine Empfehlung, zumindest nach außen ruhig zu bleiben, um die Gesamtsituation nicht eskalieren zu lassen. Zu einem Konflikt gehören immer zwei. Wenn du nach außen hin ruhig bleibst und dem anderen mit ruhiger Körpersprache zuhörst, wird auch er sich langsam wieder beruhigen.

			Drittens solltest du dich bei einem wütenden Gesprächspartner fragen: Warum sagt er das zu mir in einer so wütenden Art? Was für ein Problem hat er (mit mir)? Warum ist er unzufrieden? Und hat er mit seiner Beurteilung vielleicht teilweise recht (Stichwort wohlwollende Interpretation)? Und schließlich: Was braucht der andere, um sich zu beruhigen? Je mehr du dich hineindenkst und hineinfühlst in seine Weltsicht, desto verständlicher wird für dich seine Wut und desto mehr Mitgefühl kannst du mit dem anderen empfinden.

			Vor Kurzem saß ich im Zug nach Düsseldorf, der eine Stunde Verspätung hatte, und meine Sitznachbarin regte sich darüber auf, dass der Kontrolleur so unhöflich zu ihr war. Und das, obwohl der Zug eine so große Verspätung hatte und in diesem Fall der Kontrolleur ihrer Meinung nach doch bitte besonders freundlich zu den Passagieren zu sein hätte. Die Position meiner Nachbarin ist nachvollziehbar. Als ich ihr aber entgegnete, dass sich vor uns wahrscheinlich schon viele Passagiere beim Schaffner über die Verspätung beschwert hätten und er deswegen vermutlich selbst am Rande eines Wutausbruchs stünde, zeigte meine Nachbarin mehr Mitgefühl und Verständnis für sein etwas ruppiges Verhalten. Sie hatte sich keine Gedanken darüber gemacht, warum der Kontrolleur so angespannt gewesen sein könnte. Das heißt nicht, dass ich die unfreundliche Art des Kontrolleurs verteidigen möchte. Professionell von ihm wäre es, zu jeder Zeit freundlich zu den Passagieren zu sein – das ist schließlich Teil seines Jobs. Aber das Verständnis für seine schlechte Laune und zumindest eine leichte Empathie für sein Verhalten führt dazu, dass wir uns weniger über seine Unhöflichkeit aufregen. Und genau das erlaubt es uns, ruhig zu bleiben.

			Und schließlich viertens möchte ich dir, wenn du in einer Situation deine eigenen negativen Emotionen nicht kontrollieren kannst, eine praktische und leichte Schlagfertigkeitstechnik vorstellen: die Vertagungs-Technik. Dabei spiegelst du dem anderen seine wütende und unfreundliche Art nicht direkt wider, versuchst ihn auch nicht zu beruhigen und versuchst auch nicht, den Konflikt mit eigenen provokanten Aussagen zu verschärfen, sondern sagst mit ruhiger Stimme diesen Satz: »Da ich diesen Punkt gerne sachlich und in Ruhe mit dir besprechen möchte, ich aber gerade ziemlich aufgebracht bin, schlage ich vor, dass wir das Gespräch in einer halben Stunde fortsetzen«.

			Beachte, dass du bei dieser Formulierung zugibst, selbst emotional aufgebracht zu sein – und kein Urteil über den emotionalen Zustand deines Gegenübers fällst. Denn wenn wir sagen würden »Lass uns vertagen, weil du (oder wir) deine (oder unsere) Emotionen nicht im Griff hast (oder haben)«, ist es eine Vermutung und Bewertung des emotionalen Zustandes des anderen – und das mag niemand. Wenn du aber mit einer Ich-Botschaft nur über deinen eigenen Gefühlszustand sprichst und die Pause zum Wohle von euch beiden anbietest, wird der Gesprächspartner in den häufigsten Fällen der Vertagung der Diskussion zustimmen. Nach einer halben Stunde ist die Wut bei beiden meist verflogen – und ihr könnt konstruktiver miteinander reden.

			Zuhör-Ratschlag Nr. 5: Für Eltern und Führungskräfte

			Jetzt kommt noch ein besonderer Ratschlag für Eltern und Führungskräfte. Was haben beide gemeinsam? Sie sind Teil eines hierarchischen Verhältnisses. Eltern und Führungskräfte stehen oben – und Kinder und Mitarbeiter unten. Natürlich könnte man einwenden, dass unsere Gesellschaft sich in Richtung flacher Hierarchien bewegt. Doch davon sehe ich in unterschiedlichsten Unternehmen und Branchen, in denen ich als Trainer unterwegs bin, wenig bis gar nichts. Es sind immer noch die Führungskräfte und Abteilungsleiter, die in den meisten Unternehmen die Entscheidungen treffen. Und es sind Väter und Mütter und nur selten die Kinder, die in wichtigen Fragen etwas zu sagen haben.

			Gerade dort, wo Hierarchien sehr stark ausgeprägt sind, haben Menschen, die sich eher am unteren Ende befinden, häufig Angst, ihre Meinung frei zu äußern und den »Oberen« offen zu widersprechen.

			Doch gerade wenn du, beruflich oder privat, in einer Gruppe einen der oberen Ränge innehast, trägst du eine besondere Verantwortung dafür, in deiner Gruppe das herzustellen, was man im Unternehmen Google gerne psychological safety90 nennt – also psychologische Sicherheit für alle Teammitglieder. Gekennzeichnet ist ein psychologisch sicheres Team (wozu man natürlich auch eine kleine Familie zählen könnte) dadurch, dass niemand in der Gruppe Sorge haben muss, für seine Ideen und Aussagen abgelehnt, isoliert, hart kritisiert oder sogar bestraft zu werden.

			In einer solchen Struktur kommt dem Alphamenschen der Gruppe eine ganz besondere Verantwortung zu, denn seine bzw. ihre Verhaltensmuster gelten für die Gruppe als richtungsweisend. Unterbricht die Führungskraft einen Herrn Müller, so lädt sie ganz unbewusst auch andere Teammitglieder dazu ein, dasselbe zu tun und Herrn Müller auch zu unterbrechen. Besondere Vorsicht ist geboten, wenn abweichende Meinungen von Kindern oder im Rang tiefer stehenden Personen geäußert werden. Gerade dann sollten sich Eltern und Führungskräfte darum bemühen, dass die abweichende Meinung nicht nur gehört, sondern auch respektiert wird. Leider sieht man in Teamsitzungen und in Familien nicht selten ein etwas trauriges Bild. Niemand traut sich, Kritik zu äußern, wenn die Eltern oder die Abteilungsleiter etwas beschlossen haben und es selbstbewusst verkünden.

			Die zwei wesentlichen Gemeinsamkeiten guter Teams sind91, dass erstens jedes Teammitglied circa den gleichen Redeanteil hat, unabhängig von seinem Status. Zweitens achten alle, und insbesondere der Alphamensch der Gruppe, auf die Mimik und Stimmen der anderen Teammitglieder und konzentrieren sich nicht nur auf das gesprochene Wort, sondern auch auf das, was der andere dabei fühlt und was er wirklich meint (Stichwort: empathisches Zuhören).

			Es ist wenig überraschend, dass die Erkenntnisse, die wir aus den zehn Stufen des Zuhörens mitgenommen haben, nicht nur für Einzelgespräche, sondern auch für Gruppengespräche gelten. Doch aus dem gerade Gesagten wird hoffentlich klar: Wenn du Elternteil, Abteilungsleiter oder Führungskraft bist: Die Verantwortung liegt bei dir, dass du in deinem Team (und in deiner Familie) eine Zuhör-Kultur etablierst, die ihres Namens würdig ist.

			Zuhör-Ratschlag Nr. 6: Das richtige Zuhör-Mindset

			Wenn wir es uns ganz genau überlegen, kann der Redende in der Regel nichts Neues lernen – er weiß ja meist, was er sagen wird. Nur wer zuhört, kann potentiell etwas Neues erfahren. Das richtige Zuhör-Mindset liegt also darin, das Zuhören als einen Lernprozess zu begreifen – und zwar in jeder Situation und mit jedem Menschen.

			Jetzt wirst du einwenden: Mit meiner Erfahrung und in meiner Position – ich habe schon so viel erlebt, ich weiß, wie der Hase läuft. Doch genau diese Sichtweise führt dazu, dass wir unser Weltbild immer weiter verschließen und im steigenden Alter zu verbohrten Besserwissern werden.

			Lernen kannst du wirklich von jedem: Von der Eisverkäuferin, vom Kellner und vom eingebildeten Chef – du musst nur richtig zuhören. Ich gebe zu, in einigen Fällen hörst du Gedankengänge, die dir stark missfallen können. Doch auch das könntest du positiv sehen: Du lernst, wie du nicht sein möchtest.

			Grundsätzlich aber hat jeder Mensch jeden Alters seine Paradedisziplin – man muss sie nur finden. Ich gebe dir mal ein persönliches Beispiel: Wenn ich mich zufällig mit einer Astrophysikerin unterhalten würde, würde ich sie nichts über Rhetoriktheorie oder Argumentationsmuster fragen. Dazu wüsste sie wahrscheinlich weniger als ich. Ich würde aber die Chance nutzen, ganz neugierig Fragen zu ihrem Wissensgebiet zu stellen, zum Beispiel wie sie einem Zehnjährigen die Hintergrundstrahlung des Universums erklären würde (und dieser Zehnjährige wäre dann ein Synonym für mich). Einen chilenischen Barkeeper würde ich fragen, welches der populärste Drink in Chile ist und warum gerade dieser Drink so beliebt wurde – und einen Schachgroßmeister, wie er es schafft, sich sechs Stunden in Folge zu konzentrieren.

			Ich nutze also (fast) jede zufällige Interaktion dazu, eine Kleinigkeit dazuzulernen, und sei es nur, was mein Gegenüber antreibt. Und Menschen geben, das leuchtet wahrscheinlich schnell ein, sehr gerne Ratschläge oder erklären Konzepte, die sie selbst sehr gut verstanden haben. Verstehend zuhören bedeutet also, schneller zu verstehen, »was die Welt im Innersten zusammenhält«.

			Zuhör-Ratschlag Nr. 7: Das Zuhören SEXIER machen

			Schließlich ein letzter Ratschlag für den guten Zuhörer: Hör dir alle Elemente eines guten Arguments genau an, um die Sichtweise des Gegenübers besser verstehen zu können. Wie du in den Top-10-Skills der weißen Rhetorik zum Thema Argumentation gelernt hast, besteht jedes gute Argument nach dem SEXIER-Schema aus einem Statement (These), einer Explanation of Statement (Begründung der These), einem Example (Beispiel), einem Impact (Relevanz), einer Explanation of Impact (Begründung der Relevanz) und einem Rebuttal (Widerlegung eines oder mehrerer Gegenargumente).

			Das Problem ist nun, dass wir uns im Alltag nur selten an ein gutes Argumentationsmuster halten, sondern einfach intuitiv argumentieren. Das bedeutet, dass Menschen in der Regel sehr wirr argumentieren. Hin und wieder bringen sie Beispiele, vergessen aber die Begründung. Oder sie sprechen über die Relevanz ihrer Argumente, vergessen es aber, ein Beispiel zu geben. Die Aufgabe eines guten Zuhörers ist es, alle sechs SEXIER-Stufen des Arguments aufzuspüren und herauszuhören. Und falls der Gesprächspartner einzelne SEXIER-Elemente vergisst, einfach danach fragen, also zum Beispiel wenn jemand den Impact vergessen hat: »Kannst du mir kurz erläutern, warum das relevant für mich ist?« Frage also aktiv nach den fehlenden Elementen seines Arguments. Denn je kompletter das Argument des anderen ist, desto besser können wir ihn zumindest verstehen und wenigstens kognitive Empathie empfinden.

			Falls es dir zu anstrengend sein sollte, nach allen sechs Elementen eines guten Arguments zu suchen und zu fragen, solltest du zumindest die Begründung und das Beispiel heraushören – und wenn diese nicht vom Gesprächspartner selbst genannt werden, dann wieder direkt danach fragen: »Und wie würdest du das begründen?« bzw. »Und hast du für mich ein Beispiel?« Dies wären zwei gute Fragen, wie du den anderen aktiv dazu animierst, sein Argument weiter auszubauen. Weitere gute Fragearten lernst du sogleich bei der dritten Säule der weißen Rhetorik kennen. Doch zuvor noch die zugegeben nur ironisch gemeinten Ratschläge an einen schlechten Zuhörer!

			Sieben Ratschläge an einen schlechten Zuhörer:

			In Anlehnung an Kurt Tucholskys genial-ironische Ratschläge an einen schlechten Redner92 möchte ich dir hier meine sieben Ratschläge an einen schlechten Zuhörer mitgeben:

			
					Erstens: Das Gespräch ist wie ein Fußballspiel. Der Verein mit mehr Ballbesitz gewinnt meist das Spiel, so wie derjenige mit mehr Redeanteil meist das Gespräch gewinnt. Sprich daher so viel wie möglich – und lasse den anderen möglichst wenig zu Wort kommen! Und das am besten von Anfang an!

					Zweitens: Jedes Einatmen des Gegenübers ist eine Einladung und Chance, ihn zu unterbrechen und selbst etwas zu sagen. Lass den anderen an deiner Weisheit teilhaben und unterbinde seine weitschweifenden Ausführungen möglichst schnell – du hast ja nicht den ganzen Tag Zeit!

					Drittens: Andere Menschen sind weder so intelligent wie du, noch sind sie so kreativ oder ideenreich. Daher ist es für den anderen nur von Vorteil, deinen guten Ideen, Erfahrungen und Vorschlägen zu lauschen und von dir zu lernen!

					Viertens: Zuhören ist Passivität und ein Zeichen von Schwäche. Die Leute, die was zu sagen haben, schweigen nicht. Und hört dir der andere nur widerwillig zu, dann beeindrucke ihn durch mehr Lautstärke und Tempo, damit er sich deinen guten Ratschlägen auf gar keinen Fall entziehen kann!

					Fünftens: Das menschliche Denken ist fehlerhaft. Daher: Finde den Fehler im Gedankengang des anderen – denn das hat Vorteile für euch beide. Er wird dir dankbar sein für die Entdeckung seines Denkfehlers, und dir macht das Korrigieren bestimmt richtig Spaß!

					Sechstens: Versuche immer, einen persönlichen Bezug zum Gesagten herzustellen. Am besten mit Worten wie »Sowas Ähnliches ist mir letztens auch passiert!«, und erzähle dann deine eigene Geschichte. Die will der andere ganz sicher hören!

					Und schließlich siebtens: Wenn du schon zuhören musst, dann suche immer und überall nach deinem eigenen Vorteil – alles andere wäre Zeitverschwendung: Denn wenn jeder an sich selbst denkt, ist an alle gedacht. Daher: Egal worüber der andere spricht – frage nie, wie der andere sich fühlt und was er wirklich meint, sondern frage, was du für dich selbst herausholen kannst. Und wenn nichts für dich dabei ist, dann macht das Zuhören auch keinen Sinn. In diesem Fall: einfach weggehen. 

			

			Fünf Übungen für besseres Zuhören im Alltag

			Es hört doch jeder nur, was er versteht.

			Goethe

			Jetzt, wo du gewappnet bist mit der Kenntnis der zehn Stufen des Zuhörens und den sieben Ratschlägen an einen guten und an einen schlechten Zuhörer, wird es Zeit für praktische Übungen. Denn was ist schon Theorie ohne Praxis? Im Folgenden habe ich fünf schöne Zuhör-Übungen zusammengestellt, von denen du am besten eine gleich heute ausprobieren solltest.

			Zuhör-Übung Nr. 1: Die Beobachter-Übung

			Beim nächsten Mal, wenn du in kleiner Runde mit deinen Freunden isst oder ein Gläschen Wein trinkst: Begib dich bewusst in die Situation eines guten Zuhörers. Zieh dich für einige Zeit bewusst und unauffällig aus der Diskussion zurück und beobachte deine Freunde – und ob sie einander verstehend oder antwortsüchtig zuhören. Ob sie, wenn sie miteinander sprechen, kognitiv oder emotional empathisch sind oder ob sie sich eher widerlegend und egoistisch zuhören.

			Diese Übung ist die einfachste der fünf Übungen. Denn es ist immer einfacher zu beobachten, als selbst etwas zu tun. Und nun, wo du die unterschiedlichen Stufen und Regeln des guten sowie schlechten Zuhörens kennst, kannst du Gespräche anderer ganz anders einordnen und natürlich im Idealfall auch von kommunikativen Fehlern anderer lernen.

			Zuhör-Übung Nr. 2: Die YouTube-Übung

			Bei dieser Übung geht es darum, dass du ein YouTube-Video deiner Lieblings-Celebrity anschaust und genau zuhörst, was sie sagt. Das Video soll nicht länger sein als zehn Minuten, und deine Aufgabe ist es, ihre Thesen, Begründungen, Beispiele und Storys nicht zu verpassen. Wenn das Video zu Ende ist, notierst du alles, was du noch weißt, auf ein Blatt Papier.

			Anschließend schaust du das Video noch einmal und vergleichst deine Notizen mit dem, was im Video gesagt wurde. Achte dann darauf, welche wichtigen Punkte du ausgelassen hast, welche du korrekterweise notiert hast und ob die Reihenfolge in etwa stimmt. In der einfachen Version der Übung brauchst du dir nur Thesen und Storys merken – das geht am einfachsten. In der Fortgeschrittenenversion der Übung geht es auch um einzelne Begründungen, Beispiele, Konsequenzen, Zahlen, Daten, Fakten – also alles, was wir uns in der Regel schlechter merken können.

			Du wirst aber sehen: Je häufiger du diese Übung wiederholst (mit neuen Videos natürlich, sonst wäre es zu einfach!), desto mehr wirst du dir merken können. Die Konzentration beim Zuhören ist wie ein Muskel, den du trainieren kannst.

			Zuhör-Übung Nr. 3: Die Story-Übung

			Für diese Übung brauchst du einen Freund oder eine Freundin, dem bzw. der du gerne verraten darfst, dass du gerade an deiner Zuhörkompetenz arbeitest und daher zehn Minuten Hilfe brauchst. Nun bittest du die Person, dir eine interessante Geschichte aus dem letzten Urlaub zu erzählen – und zwar mit möglichst vielen Details. Auch diese Geschichte sollte maximal zehn Minuten dauern, gerne aber auch weniger.

			Ohne dir irgendwelche Notizen machen zu dürfen, versuchst du anschließend die Geschichte in derselben Reihenfolge und möglichst mit den gleichen Worten nachzuerzählen. Dein Freund bzw. deine Freundin soll dich sofort korrigieren, wenn du ein Detail falsch oder ungenau erzählst oder einen wichtigen Punkt der Geschichte gänzlich vergessen hast.

			Noch ein kleiner Tipp aus Erfahrung: Die Bereitschaft der anderen Person, dir bei dieser Übung zu helfen, steigt enorm, wenn du ihr anbietest, anschließend die Rollen zu tauschen. Hier spielt das psychologische Prinzip der Reziprozität (ich gebe, damit du gibst) – seine magische Rolle.

			Zuhör-Übung Nr. 4: Die Bewusstseinsstrom-Übung

			Wir hatten oben auch über die Wichtigkeit gesprochen, seiner inneren Stimme zuzuhören. Hier besteht die Zuhör-Übung darin, deine innere Stimme nicht zu unterbrechen oder zu ignorieren, sondern deinem Bewusstseinsstrom Raum und Zeit zu geben und zu notieren, was und wie es dich denkt.

			Bei dieser Übung hilft es, sich schnell Notizen zu machen, wenn du merkst, dass ein Schwall an Gedanken und Emotionen dich überkommt. Warum Notizen? Ganz einfach: Aus eigener Erfahrung und aus der Erfahrung diverser Einzelcoachings weiß ich, dass die innere Stimme sehr assoziativ und wenig strukturiert zu uns spricht. Es geht also einfach nur darum, alle spontanen Gedanken und Assoziationen auf dem Blatt Papier einzufangen.

			Nachdem dieser Bewusstseinsstrom aufhört, beginnt die eigentliche Arbeit – und zwar die Gedankenfetzen zu ordnen und zu versuchen, sie zu Ende zu denken. Also quasi zu rekonstruieren, was dein Unterbewusstsein dir bruchstückhaft sagen wollte. Zumindest einmal solltest du diese Übung, wie beschrieben, ausprobieren. Warum also nicht jetzt das Buch für fünf Minuten weglegen und gleich starten?

			Zuhör-Übung Nr. 5: Die Konfliktgegner-Übung

			Die letzte Übung ist natürlich die schwerste. Hier geht es darum, jemanden zu verstehen, dem du aus emotionalen Gründen besonders schwer zuhören und den du besonders schlecht leiden kannst: deinen Konfliktgegner. Wie funktioniert diese Übung? Nun, du nimmst wieder ein Blatt Papier und fasst – ganz für dich allein – die Positionen und Gründe und Einwände deines Konfliktgegners zusammen. Natürlich wendest du dabei das oben vorgestellte Prinzip der wohlwollenden Interpretation an und stellst seine getätigten Aussagen und Handlungen ins bestmögliche Licht.

			Das ist extrem schwierig, ich weiß. Denn selten spielen sich Konflikte nur auf der Sachebene ab. Schnell wird es persönlich, und früher oder später verwandelt sich ein kleiner Sachkonflikt in einen mittelgroßen Konflikt der großen Egos. Doch nimm meine Herausforderung an! Auch wenn es schwerfällt, es unserem Konfliktgegner zuzugestehen: auch er hat seine Logik und Gründe. Bei dieser Übung geht es darum, den Konflikt so genau wie möglich aus seiner Sicht darzustellen. Mit allen Einzelheiten.

			Und jetzt legen wir da noch eine Schippe drauf. Im zweiten Schritt verabredest du dich mit deinem Konfliktgegner und bittest ihn, dir zuzuhören und zu bewerten, ob du den Konflikt aus seiner Sicht korrekt zusammengefasst hast. Hier geht es keinesfalls darum, nachzugeben! Es geht hier lediglich darum, ob du seine Sichtweise wirklich verstanden hast, und darum, sich korrigieren zu lassen, falls du seine Sichtweise und seine Interessen nicht ganz richtig dargestellt hast.

			Es würde an dieser Stelle zu weit gehen, konkrete Tipps zu geben, wie du Konflikte und komplexe Verhandlungssituationen konstruktiv löst – dazu gibt es andere tolle Bücher.93 Doch es leuchtet sicher ein, dass wir – wenn wir die Sichtweisen und Gründe des Konfliktgegners verstehen – eine größere Chance haben, eine Lösung des Konflikts zu finden, weil wir die Motive und Ziele des anderen genauer verstehen und ihm einen passenderen Lösungsvorschlag machen können.

			Natürlich erfordert gerade diese Übung viel Toleranz und Mut. Denn zu der Tatsache, den »Feind« nochmal (freiwillig) treffen zu müssen, kommt ja noch hinzu, dass er uns bei einem solchen Gespräch korrigieren und höchstwahrscheinlich erklären wird, dass wir ihn in vielen Punkten nicht verstanden haben.

			Doch wie wir oben festgestellt haben: zuhören heißt lernen. Und die Sichtweise des anderen verstehen zu lernen heißt auch, besser zu verstehen, wie du selbst zu diesem Konflikt beigetragen hast. Selbst wenn dieses Treffen euren Konflikt nicht löst, kannst du daraus für zukünftige Konfliktsituationen mit anderen Menschen lernen. Aber vielleicht wird ja dein Wunsch, den anderen wirklich verstehen zu wollen, ohne gleich deine eigene Sichtweise dagegenzusetzen, dem anderen schmeicheln, und er wird – sofern er etwas kooperativ ist – auch versuchen wollen, den Konflikt aus deiner Sicht zu verstehen und vielleicht sogar deine Sichtweise zusammenzufassen.

			Natürlich enden nur die wenigsten solcher Gespräche mit einem Happy End. Meist wird der andere den Konflikt nicht aus deiner Sicht sehen wollen. Auch wenn es etwas ärgerlich ist, kannst du dich zumindest damit begnügen, dass du ihn besser verstanden hast. Das ist zwar nur ein kleiner, aber immerhin ein Gewinn.

			Und jetzt wird es Zeit für die dritte Säule der weißen Rhetorik, die Kunst der klugen Fragen.

		

	
		
			3. Dritte Säule: Bessere Fragen

			[image: ]

			Klug fragen zu können ist die halbe Weisheit.

			Francis Bacon

			Die Qualität deiner Fragen ist neben guten Argumenten und dem verstehenden Zuhören die dritte Säule des erfolgreichen Überzeugens. Natürlich braucht es die richtige Frage zum richtigen Zeitpunkt – und genau diese Fähigkeit können wir Fragekompetenz nennen. Dieses Kapitel hilft dir, deine Fragekompetenz zu steigern. Du lernst konkrete Fragearten kennen, mit deren Hilfe du an die nötigen Informationen kommst, die du für deine Überzeugungsarbeit brauchst.

			Zehn gute Gründe für gute Fragen

			Alles Wissen und alle Vermehrung unseres Wissens

			endet nicht mit einem Schlusspunkt,

			sondern mit einem Fragezeichen.

			Hermann Hesse

			Jeden Tag stellen wir viele Fragen – und jeden Tag bekommen wir viele gestellt. Doch es ist hilfreich, sich – bevor wir die Fragearten im Einzelnen kennenlernen – bewusst zu machen, warum gute Fragen so wirkungsvoll sind für eine gelungene Überzeugungsarbeit. Schauen wir daher zunächst auf die zehn wichtigsten Gründe für den Einsatz guter Fragen. Welche Vorteile bringen sie uns, und warum sollten wir sie in jedem Gespräch viel mehr schätzen und einsetzen?

			Grund Nr. 1: Mehr Empathie durch mehr Information

			Stelle dir einen achtjährigen Jungen vor, der es hasst, zu lesen. Egal, welches Buch ihm die Mama vorliest, er findet es langweilig. Auch jedes Buch, das in der Schule gelesen wird, findet er langweilig. Er weiß, dass manche Kinder lesen, aber das kümmert ihn nicht. Die besorgte Mutter geht mit ihm zu seiner Klassenlehrerin, und sie beide versuchen, ihn von der Wichtigkeit des Lesens zu überzeugen.

			Die Klassenlehrerin argumentiert, dass Kinder, die mehr lesen würden, bessere Noten und später bessere Jobs bekämen. Doch denkt ein Achtjähriger an Noten und Jobperspektiven? Eher weniger. Die Mutter fügt hinzu, dass Kinder, die mehr lesen, einen breiteren Wissenspool entwickeln würden, auf den sie im Leben zurückgreifen könnten. Doch denkt ein Achtjähriger an einen breiten Wissenspool, welcher ihm fehlt? Auch eher weniger. Die Lehrerin und die Mutter versuchen, den Jungen mit durchaus rationalen Argumenten zu überzeugen – aber es sind gute Argumente für Erwachsene, nicht für Kinder.

			Wer das Kind in dieser Geschichte ist? Das bin tatsächlich ich selbst. Ich kann mich noch genau an dieses Gespräch zu dritt erinnern, als wäre es heute gewesen, dabei ist es nun über 25 Jahre her. Meiner Mutter und meiner Klassenlehrerin gelang es damals einfach nicht, sich in meine Weltsicht hineinzudenken. Sie waren so überzeugt davon, dass Bücherlesen wichtig und richtig ist, dass sie völlig vergaßen, zunächst herauszufinden, warum ich Bücher nicht mochte. Ihnen fehlten Informationen – und daher konnten sie nicht empathisch sein und passend argumentieren.

			Statt gleich zu argumentieren, hätten sie zunächst durch gute Fragen herausfinden sollen, was mir an Büchern nicht gefällt. Insbesondere, wenn jemand etwas radikal ablehnt, sind sogenannte Motivfragen besonders hilfreich. Die Fragen nach dem Motiv, also dem Beweggrund für eine Meinung oder Handlung, werden wir bei den Fragetypen noch ausführlich behandeln. Doch hätten mich die beiden gefragt, warum ich Bücher so ablehne, dann hätte ich ihnen geantwortet, dass mich klassische Kindergeschichten über Zauberer und Könige einfach nicht interessieren. Das tun sie bis heute nicht.

			Nachdem sie diese Information erfahren hätten, hätten sie mir eine offene Frage (zu den kommen wir später natürlich auch) stellen können, was für Themen mich denn stark interessieren. Mit acht Jahren hätte ich geantwortet: »Alles über Bruce Lee!«

			Ich war, so dachte ich damals, sein größter Fan und habe alle Filme mit ihm gesehen. Mit dieser Information ist es nun leicht, empathisch zu sein und das passende Buch vorzuschlagen. Wenn das Kind sich so sehr für Bruce Lee begeistert, dann wäre das beste Buch eine Biografie über Bruce Lee oder über seine Trainingsmethoden. Diese Hintergrundinfos hatte ich natürlich nicht aus den Filmen bekommen können – und ich kann garantieren, dass ich Bücher dazu verschlungen hätte.

			Dieses persönliche Beispiel zeigt sehr gut, wie einfach es manchmal ist, eine verbohrte Meinung nicht nur zu verstehen, sondern auch zu verändern. Doch Empathie muss man sich manchmal eben durch gute Fragestellungen erarbeiten. Da wir nicht in die Köpfe der anderen Menschen hineinschauen können, sind gute Fragen das beste Mittel, um in die emotionale Interessenwelt des anderen einzutauchen.

			Grund Nr. 2: Mehr Relevanz

			Unterschiedliche Menschen finden unterschiedliche Begründungen unterschiedlich relevant. Du erinnerst dich sicher noch an die zehn Begründungsstränge aus den Top-10-Skills. Doch solltest du nun wirtschaftlich oder moralisch argumentieren? Pragmatisch oder idealistisch? Das hängt natürlich davon ab, wen du vor dir hast.

			Wie findest du nun heraus, welcher Begründungsstrang am aussichtsreichsten sein wird? Klar, eine Möglichkeit ist, dem Menschen verstehend zuzuhören. Doch was ist, wenn der andere wenig bis nichts von sich aus sagt? Nach dem bei den TOP-10-Skills beschriebenen 4-Farben-Modell sind die »grünen« und »blauen« Menschen introvertiert und reden eher weniger. Die »roten« sind zwar extrovertiert, haben aber meist wenig Zeit und müssen schnell weiter. Auch sie werden uns nicht von sich aus einen Blick in ihre Seele gewähren. Einzig die »gelben« sind redselig und geben viel von sich preis, ohne dass wir viel nachfragen müssen. Das heißt also, dass du für drei von vier Persönlichkeitstypen gute Fragen brauchst, um herauszufinden, welche Art von Argumenten besonders relevant für sie ist.

			Natürlich könntest du auch ins Blaue hinein argumentieren und raten, welche Art von Argumenten der andere für überzeugend und relevant hält. Doch raten ist keine gute Strategie. Ausgehend von den zehn dargestellten Begründungssträngen hast du dabei eine Erfolgschance von nur zehn Prozent. Hingegen kannst du durch eine einzige kluge Frage schnell herausfinden, wie der andere tickt, und demensprechend passend argumentieren. Besonders geeignet dafür ist die sogenannte Sammelfrage à la »Welche Aspekte sind für Sie bei der Entscheidung dieses Sachverhalts besonders wichtig?«

			Diese Frage bringt den anderen sofort dazu, dir seine entscheidungserheblichen Kriterien zu offenbaren. Anhand dieser genannten Kriterien kannst du anschließend das passende Argument konstruieren. Wenn der andere als Entscheidungskriterium »Rabatte« ins Spiel bringt, weißt du, dass du wirtschaftlich argumentieren musst. Wenn der andere davon redet, dass etwas »gerecht aufgeteilt« werden muss, weißt du, dass vor allem moralische Begründungen erfolgreich sein werden. Und wenn jemand sagt, etwas soll möglichst »schnell und unkompliziert« ablaufen, weißt du, dass pragmatische Begründungen besonders fruchten werden.

			Anders formuliert: Wenn du selber wirtschaftliche Aspekte für besonders relevant hältst und mit ihnen beginnst, dein Gegenüber sich aber nur um altruistische Aspekte Gedanken macht, dann redest du komplett an ihm vorbei. Er wird sich auch von deinen besten ökonomischen Berechnungen nicht überzeugen lassen, weil das Ökonomische für ihn zumindest bei dieser Frage keine Rolle spielt. Es hat also nichts mit Sturheit des anderen zu tun, wenn wir ihn nicht überzeugen können, sondern lediglich damit, dass wir einen unpassenden Begründungsstrang ausgewählt haben.

			Wie bereits am Anfang des Buches ausgeführt, geht es bei fast jeder Diskussion darum, das subjektiv beste Argument zu finden – und zwar das subjektiv beste Argument für den Gesprächspartner. Und wenn er nicht redselig und introvertiert ist, dann sind ein paar gute Fragen das beste Mittel, um herauszufinden, was für ihn der relevanteste Begründungsstrang sein könnte.

			Grund Nr. 3: Der Blick hinter die Fassade

			Die meisten von uns haben fertige Sprachschablonen, mit denen sie quasi automatisch auf bestimmte Sätze oder Fragen reagieren. Klassisches Beispiel ist das tägliche »Wie geht’s?« – darauf antworten wir immer mit einer Floskel wie »Danke, gut, und Ihnen?«. Doch auch in vielen anderen Situationen antworten wir mit Sprachschablonen, die wir uns über die Jahre hinweg zurechtgelegt haben. Sätze wie »Läuft ganz gut« und »Bin mit dem Fortschritt des Projekts ziemlich zufrieden« sowie der klassische Satz eines Kunden »Danke für die Präsentation, ich muss noch eine Nacht darüber schlafen« sind nichts anderes als inhaltliche Leerformeln, bei denen wir an keine wirkliche Information kommen.

			Wenn wir nur eine einzige Frage stellen, dann bekommen wir meistens nur eine sehr oberflächliche Antwort. Doch wenn wir jemanden überzeugen wollen, müssen wir hinter diese sprachliche Fassade blicken und herausfinden, was der andere wirklich denkt. Das kann nur mit guten Fragen gelingen, da der andere von sich aus seine Hintergedanken meistens nicht verrät. So ist beispielsweise die Konkretisierungsfrage ein wunderbares Werkzeug, um an mehr Hintergrundinformationen zu kommen. Auf die Antwort, dass jemand »ziemlich zufrieden« war, könnten wir beispielsweise konkretisierend fragen, womit er besonders zufrieden war und anschließend nachhaken, was besser sein könnte. Je mehr Hintergrundinfos du über deinen Gesprächspartner sammelst, desto individueller kannst du deine Argumente ausrichten.

			Grund Nr. 4: Mehr Sympathie

			Dem Gesprächspartner gute Fragen zu stellen hat einen schönen Nebeneffekt: Es schmeichelt Menschen, wenn wir ihre Meinung und ihre dahinterstehenden Überlegungen erfahren wollen. Am Ende des Tages ist es ein Grundbedürfnis eines jeden Menschen, von anderen verstanden zu werden. Wenn du also aufrichtig versuchst, dein Gegenüber zu verstehen, stillst du dieses natürliche Grundbedürfnis und dein Gegenüber findet dich automatisch sympathischer.

			Gewiss kann man mit Fragen auch Interesse vorheucheln – doch diese Art von Manipulation gehört in die Untiefen der dunklen Rhetorik. Bei der weißen Rhetorik haben wir ein ehrliches Interesse, den anderen zu verstehen und sind tatsächlich an seinem Gedankengang interessiert. Die durch Fragen investierte Zeit und Aufmerksamkeit wird sich aber natürlich bezahlt machen: Der andere wird sich eher überzeugen lassen, wenn er dich auch sympathisch findet. Denn von Menschen, die wir nicht mögen, möchten wir auch nicht überzeugt werden.

			Grund Nr. 5: Mehr Aufmerksamkeit

			Sicher möchten wir, dass unser Gegenüber aufmerksam ist beim Überzeugungsprozess. Doch wann ist ein Mensch am aufmerksamsten? Wenn er zuhört? Oder wenn er selbst etwas sagt? Das ist eine rhetorische Frage. Zu diesem Fragetyp kommen wir später noch. Grundsätzlich sind alle Menschen aufmerksamer, wenn sie selber sprechen. Umgekehrt nimmt die Aufmerksamkeit immer weiter ab, je länger wir jemand anderem zuhören (siehe dazu Abb. 5 Aufmerksamkeitskurve hier). Das Beste, was du also machen kannst, um die Aufmerksamkeit des anderen zu steigern, ist es, zwischendurch kluge Fragen zu stellen und so deinen Gesprächspartner zu aktivieren. Die extrovertierten »gelben« und »roten« Persönlichkeitstypen hören sich sowieso gerne selbst reden. Und die introvertierten »blauen« und »grünen« Persönlichkeitstypen denken gern über Fragen nach. Bei allen vier Farben kannst du demzufolge durch Fragen mehr Aufmerksamkeit gewinnen.

			Grund Nr. 6: Mehr nachdenken

			Wir Menschen sind zwar des Denkens fähig, was aber nicht heißt, dass die meisten von uns gerne nachdenken. Das Nachdenken raubt Energie und führt manchmal in gedankliche Sackgassen, weswegen wir das Denken häufig als anstrengende Arbeit wahrnehmen und vor allem in der Freizeit gerne »abschalten«. Doch was schalten wir da eigentlich ab? Natürlich das Gehirn!

			Es gibt dieses wunderschöne Zitat von Henry Ford, welches diesen Gedanken genau auf den Punkt bringt:

			»Denken ist die schwerste Arbeit, die es gibt, was wahrscheinlich auch der Grund dafür ist, dass nur die Wenigsten sich damit beschäftigen.«

			Doch genau hier hilft dir eine gute Frage: Sie verleitet deinen Gesprächspartner zum Nachdenken. Dein Gegenüber kann kaum anders, als über deine Frage zu grübeln und dir eine fundiertere Antwort zu geben.

			So hatte vor Kurzem ein Klient im Rahmen eines Coachings zur Persönlichkeitsentwicklung den starken Wunsch geäußert, möglichst bald Kinder zu haben. Ich habe nachgefragt, woher dieser starke Wunsch denn kommt. Er hat ohne jedes Zögern geantwortet, dass er auf diese Art und Weise seine Gene weitergeben kann und dies ihm ein inneres Bedürfnis ist. Anschließend stellte ich ihm einige sokratische Fragen. Eine davon war, was er denn davon hätte, wenn nach seinem Tod jemand mit 50 % seiner Gene auf der Welt existieren würde. Darauf antwortete er, dass er sich über diese Frage noch nie Gedanken gemacht habe.

			Genau das bezwecken gute Fragen: Sie wollen den Gesprächspartner auf neue Gedanken bringen und manchmal auf eine Unstimmigkeit, manchmal auf ein Problem und manchmal auf eine Lösung aufmerksam machen, auf die unser Gegenüber sonst nicht von selbst gekommen wäre. Dieser Punkt ist besonders wichtig: Fragen können also überhaupt erst ein Problembewusstsein beim anderen erzeugen. Und dieses Bewusstsein motiviert ihn, dieses Problem aus dem Weg zu schaffen.

			Von der Harvard-Psychologin Ellen Langer stammt auch der schöne Gedanke, dass »eine Frage den Geist öffnet, während eine Aussage ihn schließt.« Mit anderen Worten gesprochen: Wenn wir mit einer Aussage nicht einverstanden sind, lehnen wir sie einfach ab, ohne uns gedanklich weiter mit ihr zu beschäftigen. Eine Frage führt hingegen zu einer meist offenen Auseinandersetzung mit dem Thema. Gerade dann also, wenn wir den Gesprächspartner zum Nachdenken bringen wollen, sollten wir weniger selber reden, sondern eine gute und zur Situation passende Frage stellen. Kurz: Menschen denken weniger nach über das Gesagte und mehr über das Gefragte.

			Grund Nr. 7: Sinnvolle Gesprächsführung

			Sicher hast du schon mal den Satz gehört: Wer fragt, führt. Doch warum ist das eigentlich so? Die Antwort ist offensichtlich: Eine Frage gibt einen ganz bestimmten Antwortrahmen vor, in dem sich unser Gesprächspartner bewegen kann. Und dieser Antwortrahmen wird vom Fragesteller beziehungsweise von der Frage bestimmt. Wenn ich dich fragen würde »Was ist deine Lieblingssportart?«, so würdest du wohl kaum antworten, dass der Goldkurs wieder gestiegen ist oder dass deine Mutter für uns einen leckeren Kuchen gebacken hat. Das wäre sinnlos, weil meilenweit von der gestellten Frage entfernt. Deine Antwort wird sich mit an Sicherheit grenzender Wahrscheinlichkeit thematisch zumindest für die nächste Zeit um das Thema Sport drehen.

			Der Gesprächspartner hat natürlich die Freiheit, auf eine Frage zu antworten, wie es ihm beliebt – doch wird er sich immer im thematischen Rahmen der Frage bewegen. Das kann vor allem beim redseligen und extrovertierten »gelben« Menschentyp hilfreich sein, da dieser gerne vom Thema abschweift und wir insbesondere bei ihm darauf achten sollten, dass das Gespräch nicht aus dem Ruder läuft.

			Grund Nr. 8: Zum Ergebnis führen

			Eng verwandt mit Grund Nr. 7 (sinnvolle Gesprächsführung) ist der Gedanke, dass wir mit guten Fragen eine Entscheidung herbeiführen können. Mit Fragen führst du den anderen also nicht nur auf bestimmte Themenfelder und Gedanken, sondern kannst ihn dazu bringen, klare Kante zu zeigen und eine ganz bestimmte Option zu wählen.

			So eignen sich Alternativfragen hervorragend dazu, Optionen zur Wahl zu stellen. Der klassische Verkäufersatz, den du ähnlich sicherlich schon mehrmals in deinem Leben gehört hast, ist »Soll ich Sie lieber am Mittwochnachmittag oder am Freitagvormittag nochmal anrufen?«

			Aber nicht nur Verkäufer wollen uns etwas verkaufen. Denn ich habe eine wohl etwas überraschende Nachricht für dich: Auch du bist Verkäufer! Klingt komisch? Ich gebe zu, auf den ersten Blick ist das eine steile These. Doch bei näherer Betrachtung möchten wir alle unsere Ideen und Argumente verkaufen. Wenn du zum Beispiel deinen Lebenspartner davon überzeugen möchtest, im Urlaub viel (oder wenig) Kulturaktivitäten zu unternehmen, dann kann man darin ein Verkaufsgespräch sehen. Du willst deinem Schatz eine ganz bestimmte Idee verkaufen – und sie (oder er) soll, wenn es nach dir geht, diese bestimmte Idee »abkaufen«. Insoweit bist du, ob du es willst oder nicht, in jedem Überzeugungsgespräch ein Verkäufer deiner Ideen.

			Nicht jedes Gespräch ist ein Überzeugungsgespräch. Doch bei den Gesprächen, bei denen du auf ein ganz bestimmtes Ergebnis, zum Beispiel eine Einigung oder einen Vertrag, hinarbeiten möchtest, ist es ratsam, bewusst die Gesprächsführung zu übernehmen und mit klug aufeinander aufbauenden Fragen das Gespräch auf das gewünschte Ergebnis hin zu führen. Bei diesem Prozess sind insbesondere lösungsorientierte Fragen sehr hilfreich, die du ziemlich bald bei den 33 Fragearten kennenlernen wirst.

			Grund Nr. 9: Spannung abbauen und Konflikte lösen

			Stell dir vor, du arbeitest im IT-Support und dich ruft ein verärgerter Kunde an, bei dem das neueste Windows-Update nicht funktioniert hat. Der Anrufer ist außer sich und möchte, wenn er nicht ein allzu »blauer« Zahlen-Daten-Fakten-Genosse ist, sich zuallererst bei dir beschweren oder zumindest seinem Unmut Ausdruck verleihen. Wie solltest du die Situation lösen?

			Nun, wenn du ganz rational vorgehen möchtest, dann wirst du natürlich fragen, was genau beim Update nicht funktioniert hat und was der Kunde schon alles ausprobiert und angeklickt hat. Die Klärung des Sachverhalts mit Konkretisierungs- und Erzählfragen (mehr dazu unter »Die 33 wichtigsten Fragearten«, hier, 324 ist sachdienlich. Doch haben in einer Konfliktsituation oder in einem spannungsgeladenen Gespräch Fragen noch eine andere heilende Wirkung: Indem wir den anderen ausreden lassen und ihm und seinen Problemen viel Raum geben, entlädt sich seine Wut. Wie ein Luftballon entleert sich der Mensch mit der Zeit seiner negativen Emotionen – doch nur, wenn wir ihn ausreden lassen und ihn nicht vorschnell kritisieren und korrigieren.

			Wenn du also einen Konflikt hast, ob beruflich oder privat, ist es am besten, wenn du die Sichtweise des anderen erfährst und ihm so viel Zeit gibst, wie er braucht, um seinen Unmut zu äußern. Das erfordert etwas Disziplin – vor allem dann, wenn du gewohnt bist, widerlegend zuzuhören. Doch bedenke: Kaum etwas ist schlimmer, als einen bereits wütenden Menschen durch einen besserwisserischen Kommentar oder eine erbsenzählerische Korrektur noch mehr auf die Palme zu bringen.

			Wenn du jetzt denkst, dass du nicht den ganzen Tag Zeit hast, dem anderen und seinen negativen Ergüssen zuzuhören, kann ich dich beruhigen: Die meisten Menschen haben sich, wenn man sie nicht unterbricht, nach drei bis fünf Minuten entladen. Manchmal wollten sie auch nur klagen und dass jemand sich ihre Leidensgeschichte verständnisvoll anhört. Manchmal, wie im Beispiel mit dem IT-Support, wollen sie auch eine klare Lösung ihres Problems. Doch in beiden Fällen entspannt sich der Konflikt, wenn du sie ihr Problem ungestört ausführen lässt und sich dadurch ihre aufgestaute Wut langsam aber sicher in Luft auflösen kann.

			Grund Nr. 10: Mehr Weisheit durch Offenheit

			Weisheit ist ein großes Wort. Doch letztlich bedeutet Weisheit, aus eigenen Fehlern zu lernen und mit der Zeit zu begreifen, wie die Welt tickt. Weisheit erlangen wir, indem wir unsere eigene Weltsicht mit der Realität und Meinungen anderer vergleichen und unsere eigenen Prinzipien und Handlungen konstant verändern und verbessern. Was hat das nun mit guten Fragen zu tun?

			Menschen lassen sich generell in zwei Lager einteilen. Die einen haben tendenziell eine geschlossene Weltsicht – sie wissen alles und möchten nichts an ihrer Gedankenwelt verändern. Kritik sehen sie als eine Gefahr, gegen die sie sich mit aller Kraft wehren. Auf keinen Fall möchten Menschen mit geschlossener Weltsicht ihre Meinungen aufgeben, was daran liegt, dass sie ihre eigenen Auffassungen von vorneherein als überlegen betrachten. Du erkennst Menschen mit geschlossener Weltsicht übrigens schnell daran, dass sie in einem Gespräch kaum bis gar keine Fragen stellen. Sie machen Aussagen – und diese Aussagen äußern sie mit hundertprozentiger Gewissheit.

			Die anderen, also Menschen mit einer tendenziell offenen Weltsicht, möchten dazulernen und ihre Meinungen und ihr Verständnis von der Welt Stück für Stück verbessern. Sie gehen nicht automatisch davon aus, dass sie recht haben und lassen sich vielleicht nicht liebend gern, aber dennoch von besseren Argumenten überzeugen. Weil sie also annehmen, dass sie falschliegen könnten, stellen Menschen mit offener Weltsicht viele Fragen und wollen die Argumente der anderen nachvollziehen. Statt widerlegend oder beratend zuzuhören, wollen sie verstehen.

			Mit einer offenen Weltsicht gelangt man logischerweise schneller zur Weisheit. Und was noch besser ist: Jeder kann sich eine offene Weltsicht mit der Zeit aneignen, indem er sich angewöhnt, mehr Fragen zu stellen. Ein Mini-Test: Denk an dein letztes ausführliches Gespräch, bei dem du jemanden überzeugen wolltest. Versuch dich zu erinnern, wie viele Fragen du in diesem Gespräch gestellt hast. Waren es sechs? Zwei? Keine?

			Gerade wenn du absolut überzeugt bist von der Richtigkeit deiner Argumente, solltest du dir beim nächsten Überzeugungsgespräch vor dem Treffen vornehmen, mindestens drei Fragen zu stellen. Denn gerade, wenn wir von etwas absolut überzeugt sind, tendieren wir dazu, nicht zu fragen und damit auch uns selbst nicht zu hinterfragen. Kein Mensch hat eine absolut geschlossene oder eine absolut offene Weltsicht. Vielmehr ist es so, dass wir bestimmte Themenbereiche im Leben haben, bei denen wir uns nichts sagen lassen. Die Herausforderung besteht darin, auch in diesen Bereichen Offenheit zu entwickeln und von anderen zu lernen.

			Doch auch wenn du jetzt nicht auf Anhieb differenzieren kannst, in welchen Bereichen du eine offene und in welchen du eine geschlossene Weltsicht hast, ist es ratsam, das Fragenstellen in jedem längeren Gespräch zu einer Gewohnheit zu machen. Sowohl dann, wenn du anderer Ansicht bist, als dein Gegenüber, weil du dann von ihm lernen könntest. Aber überraschenderweise auch dann, wenn du die gleiche Ansicht hast wie der andere. Warum? Nun, der andere könnte bessere Gründe haben für dieselbe Meinung – und diese Gründe erfährst du nicht, wenn du ihn nicht nach seinen Gründen fragst und einfach nur zustimmst.

			Es ist also unwichtig, wie viel Prozent deiner Weltsicht aktuell offen und wie viel geschlossen sind. Wenn du das Fragestellen zu einer Gewohnheit machst, wirst du den besserwisserischen Anteil der geschlossenen Weltsicht mit der Zeit immer weiter verkleinern und schneller zur Weisheit gelangen.

			Jetzt kennst du also die zehn Gründe, die für den Einsatz von Fragen sprechen. Du hast gesehen, welche Vorteile dir wirksame Fragen in deiner täglichen Kommunikation bieten können – und jetzt wird es Zeit, die 33 wichtigsten Fragearten kennenzulernen!

			Die 33 wichtigsten Fragearten

			Die Kunst zu fragen ist nicht so leicht als man denkt.

			Rousseau

			Im Folgenden stelle ich dir die wichtigsten Fragearten für den Überzeugungsprozess in Beruf und Alltag vor. Jedes Gespräch und jeder Gesprächspartner erfordern eine andere Frageart. Durch die Lektüre dieses Abschnitts wirst du nicht nur wissen, was jede Frageart im Kern ausmacht, sondern auch für welche Situation die jeweilige Frageart am besten geeignet ist.

			Grundsätzliches I: zur Reihenfolge und Anzahl von Fragen

			Bevor wir zu den verschiedenen Fragearten kommen, lass uns noch etwas Wichtiges klären. Denn eines ist ganz entscheidend beim Einsatz von Fragen: die Reihenfolge, in der du sie stellen solltest. Die allgemeine Grundregel zur Reihenfolge von Fragen in einem Gespräch lautet:

			
					am Anfang eher offene Fragen stellen, um möglichst viele Informationen zu bekommen und um herauszufinden, wo unser Gesprächspartner inhaltlich steht;

					in der Mitte eher vertiefende Fragen stellen wie Konkretisierungsfragen, Erzählfragen, problem- und lösungsorientierte Fragen, um ein tieferes Verständnis der zumeist allgemeinen Aussagen unseres Gesprächspartners zu bekommen und um hinter die schablonenartigen Antworten zu schauen;

					am Ende eher geschlossene Fragen stellen, um möglichst zu einer Entscheidung oder klaren Positionierung des Gesprächspartners zu gelangen.

			

			Und wie ist das mit der richtigen Anzahl an Fragen? Gleich lernst du die 33 Fragearten kennen und wirst in deinen nächsten Gesprächen womöglich viele von ihnen ausprobieren wollen. Doch Vorsicht: Das könnte deinen Gesprächspartner überlasten. Wer seinem Gegenüber zu viele Fragen stellt, hinterlässt bei ihm das Gefühl, in einem Verhör zu sitzen. Das sollten wir natürlich tunlichst vermeiden. Denn wenn der andere sich wie in einer Verhörsituation fühlen sollte, dann wird er möglichst wenige Informationen preisgeben und gegebenenfalls den Dialog abbrechen wollen, was für jeden Überzeugungsprozess natürlich kontraproduktiv wäre.

			Wie viele Fragen du in einem konkreten Gespräch stellen darfst, hängt erstens davon ab, wie offen du mit deinem Gesprächspartner reden kannst. Je höher der Grad an Sympathie zwischen euch, desto mehr Fragen wird er zulassen und beantworten. Umgekehrt, wenn du dein Gegenüber gar nicht bis kaum kennst und der Grad an Sympathie (noch) gering ist, wird der andere in der Regel – mangels Vertrauens – nur wenige Fragen tolerieren und diese zunächst oberflächlicher und kürzer beantworten.

			Zweitens hängt die »richtige« Anzahl an Fragen davon ab, wie viel du bereits über die Ansichten deines Gesprächspartners weißt. Je weniger du seine Gedankenwelt zu einem bestimmten Thema kennst, desto mehr Fragen wirst du logischerweise stellen müssen, um ihn besser verstehen zu können.

			Um auch bei neuen Gesprächspartnern viele Fragen stellen zu können, ohne dass der andere das Gefühl hat, dass du ihn ausfragen möchtest, ist es ratsam, selber Informationen zu teilen und im Laufe des Gesprächs an passender Stelle auch deine eigenen Ansichten und Gründe mitzuteilen. Es gibt keine mathematische Formel dafür, wie viele Fragen du in einem Gespräch stellen solltest. Jedoch geben die Freude und Energie, mit denen dein Gegenüber auf deine Fragen antwortet, eine klare Auskunft darüber, ob dein Frage-Antwort-Verhältnis für den anderen aktuell angemessen erscheint. Dieses Verhältnis kann sich im Verlauf des Gesprächs auch positiv oder negativ verändern. Wenn du es richtig machst, wird sich der andere immer mehr für deine Fragen öffnen und mit der Zeit immer tiefergehende Antworten geben. Wenn der andere aber den Eindruck bekommt, dass du ihn aushorchen willst, wird er bei jeder Antwort einsilbiger werden, bis er im schlimmsten Fall aus Unwohlsein das Gespräch komplett abbricht. Positiv formuliert: Du hast es selbst in der Hand, deine Fragekompetenz auszubauen und so deine Gespräche angenehmer und gehaltvoller zu gestalten.

			Grundsätzliches II: Die drei Frageformen, in die sich alle Fragearten einteilen lassen

			Eine letzte Vorbemerkung, bevor wir die 33 Fragearten und ihre Nuancen kennenlernen. Alle Fragearten lassen sich in drei Kategorien beziehungsweise Frageformen einteilen:

			
					Offene Fragen: Die offenen Fragen erlauben es dem Gesprächspartner, ausführlich zu antworten. Hierzu zählen vor allem die klassischen journalistischen W-Fragen. Insbesondere die Methodenfrage »Wie?«, die Motivfrage »Warum?« und die Informationsfragen »Was?«, »Wann?«, »Wer?«, »Wo?« spielen im Alltag eine große Rolle.

					Geschlossene Fragen: Man nennt sie auch Ja/Nein-Fragen. Sie geben dem Gesprächspartner nur die Möglichkeit, die Frage zu bejahen oder zu verneinen. Ein Beispiel ist die Frage: »Haben Sie gerade fünf Minuten Zeit?«, welche man sinnvollerweise nur mit Ja oder Nein beantworten kann.

					Halboffene Fragen: Während also die offenen Fragen viel Raum geben und die geschlossenen Fragen nur ein einsilbiges Ja oder Nein zulassen, liegen die halboffenen Fragen, wie der Name schon sagt, irgendwo dazwischen, und die Antwort umfasst meist nur wenige Worte. Hierzu gehören beispielsweise die Alternativfragen: »Lieber A oder B?«, auf die der Gesprächspartner eine kurze Antwort geben wird. Dazu gehören auch die Sammel- oder Aufzählungsfragen wie »Was ist Ihnen bei Sache X besonders wichtig?« – denn auch hier wird das Gegenüber meist nicht in ganzen Sätzen antworten, sondern uns eine kleine Auflistung geben.

			

			Nach diesen grundsätzlichen Bemerkungen zu Reihenfolge, Anzahl und Formen von Fragen können wir uns jetzt guten Gewissens auf die 33 wichtigsten Fragearten stürzen. Legen wir los!

			Frageart Nr. 1: Die Motivfrage

			Eine der wichtigsten und hilfreichsten Fragen ist natürlich die Motivfrage oder die Warum-Frage, also die Frage nach dem Grund für eine Ansicht oder für eine ganz bestimmte Handlung.

			Menschen sind gründegesteuert94. Das heißt, dass jeder Mensch nicht einfach nur so oder rein zufällig handelt, sondern, dass jeder bestimmte subjektive Gründe besitzt, die seine Handlungen steuern. Oder etwas philosophischer formuliert: Jeder von uns hat ein mehr oder weniger konsistentes System von subjektiv akzeptierten Gründen, mit welchen wir unsere Meinungen und Handlungen rechtfertigen.95 Dieses Gründesystem kann uns bewusst oder unbewusst sein. Jedoch tun wir nichts ohne einen bestimmten Grund.

			Dabei können wir selbstverständlich zwischen guten und schlechten Gründen unterscheiden. Doch sollten wir mit der Bewertung nicht voreilig sein. Im Hinblick auf ihr höchsteigenes Denksystem haben Menschen durchaus recht mit ihrem Verhalten und sind in der Regel in ihrem Handeln nach eigenen Maßstäben konsistent. Nehmen wir beispielsweise einen klassischen Karrieristen: Da für ihn Erfolg und Anerkennung im Leben am wichtigsten sind, macht es aus seiner Sicht durchaus Sinn, 80 bis 100 Stunden pro Woche zu arbeiten. Denn dadurch kommt er seinem Ziel schneller näher.

			Häufig machen wir bei der Bewertung von Gründen anderer Personen den Fehler, dass wir ihre Gründe mit unserem eigenen Denksystem vergleichen und sie daher vorschnell ablehnen oder geringschätzen. Wenn du zum Beispiel die Ansicht hast, dass du arbeitest, um zu leben, dann wird dir möglicherweise die Ansicht des Karrieristen mit seinen 100 Arbeitsstunden pro Woche »falsch« vorkommen. Doch erst wenn du sein Gründesystem mit guten Motivfragen erforschst, wirst du sein Denk- und Prioritätensystem besser verstehen und so ein zu seinem Weltbild passendes Argument finden können, was ihn zu überzeugen vermag. Anders formuliert: Wenn du seine Motive nicht kennst und aus deinem eigenen Denk- und Prioritätensystem Gründe nennst, ist deren Überzeugungskraft natürlich stark beschränkt, weil sie höchstwahrscheinlich nicht zu seiner Weltsicht passen. An dieser Stelle darf ich nochmal daran erinnern, dass deine Argumente dann ihre volle Überzeugungskraft entfalten werden, wenn du sie, wie bereits oben beschrieben, auch dynamisch und passend zur Persönlichkeitsstruktur deines Gegenübers aufbaust.

			Vorteil der Motivfrage: Die Motivfrage ist – sofern sie richtig angewendet wird – die wichtigste Frage, um den anderen zu verstehen. Und sie erinnert uns daran, nicht nach den für uns besten Gründen zu suchen, sondern nach den besten Gründen und Motiven unseres Gegenübers Ausschau zu halten.

			Besonders zu beachten:

			Erstens ist bei der Motivfrage zu beachten, dass du sie nicht zu früh im Gespräch stellst. Damit unser Gegenüber uns seine Motive verrät, sind ein gewisses Vertrauen und eine gewisse Sympathie vonnöten.

			Zweitens ist die Motivfrage für unseren Gesprächspartner relativ schwer zu beantworten. Der andere muss sich in das Thema erst einmal hineindenken, weswegen sich die Motivfrage besonders für die Mitte des Gesprächs eignet.

			Drittens wird die Motivfrage manchmal als Rechtfertigungsfrage bezeichnet, weil sie – wenn sie falsch verstanden oder mit einem scharfen Ton formuliert wird – den anderen zu einer Rechtfertigung zwingen kann. So kannst du dir sicher denken, dass die Frage »Warum hast du so spät zurückgerufen?« schnell als Vorwurf verstanden werden kann und der Gesprächspartner von dir ungewollt in die Defensive gedrängt wird. Hier macht der Ton die Musik. Wenn wir die Frage mit einem neugierigen Ton stellen, dann machen wir klar, dass wir neugierig sind. Wenn wir diese Frage zu sachlich oder zu kühl aussprechen, könnte sie wie eine Beschuldigung klingen. Insbesondere da wir im Alltag allzu häufig die wohlmeinende Interpretation vergessen.

			Um zu verhindern, dass die Motivfrage zu einer Rechtfertigungsfrage verkommt, empfehle ich, sie nie zu einer konkreten Handlung, sondern zu allgemeinen Auffassungen des Gesprächspartners zu stellen. Zum Beispiel so:

			»Jetzt bin ich neugierig: Warum bist du der Meinung, dass Heiraten eine gute Idee ist?«

			Wenn ich so allgemein frage und das mit dem anfänglichen Bekenntnis, neugierig auf die Begründung zu sein, dann wird meinem Gegenüber klar, dass ich ihm nicht einen impliziten Vorwurf machen möchte, sondern aufrichtig seine Motive verstehen will.

			Frageart Nr. 2: Die Erzählfrage

			Eine schöne Frageart, um den anderen zum Reden zu bringen, ist die Erzählfrage. Wie der Name es bereits verrät, geht es hier darum, dass der andere von sich aus eine Geschichte erzählt. Die Erzählfrage ist die offenste Frage aller Zeiten. Angenommen, ich möchte für meinen Podcast einen Politiker aus dem Bundestag interviewen, der mir sehr skeptisch gegenübersteht, weil er mich nicht kennt. Was kann ich tun, um ihn etwas aufzulockern und ihn zum Reden zu bringen? Du ahnst es: Ich stelle ihm eine einfache Erzählfrage wie etwa: »Können Sie mir bitte etwas über Ihren politischen Weg erzählen, der Sie zu Ihrer Partei geführt hat?«

			Vorteil der Erzählfrage: Der große Vorteil von Erzählfragen ist, dass Menschen ihre eigene Geschichte natürlich am besten erzählen können und frei entscheiden können, wo sie anfangen und wo sie aufhören. Genau deswegen ist sie vor allem bei distanzierten oder wortkargen Gesprächspartnern am Anfang des Gesprächs ideal. Fast jeder Mensch erzählt gerne über sich selbst – und genau bei diesem Grundbedürfnis dockt die Erzählfrage an.

			Besonders zu beachten: Weil die Erzählfrage zu einer längeren Erzählung auffordert, können wir sie bei redseligen »gelben« Menschen nicht gebrauchen, es sei denn du bringst ein paar Stunden mit oder bist selber »gelb«. Ebenfalls wäre zu beachten, dass man bei Unbekannten nicht nach persönlichen Dingen fragt, aber das ist sowieso klar.

			Frageart Nr. 3: Die problemorientierte Frage

			Wenn es darum geht, eine Konfliktsituation oder ein Problem zu lösen oder überhaupt erst aufzuspüren, müssen wir natürlich verstehen, worin das Problem für unseren Gesprächspartner liegt. Stell dir vor, du bist Führungskraft und hast ein Mitarbeitergespräch mit einem Kollegen, mit dem du aus Zeitgründen seit zwei Monaten nicht mehr gesprochen hast. Nach einem kurzen Smalltalk möchtest du natürlich wissen, ob es irgendwelche Probleme gibt. Dann ist eine Formulierung wie »Wo haben Sie aktuell Probleme? Was läuft aktuell schief?« denkbar ungünstig, weil sie – wenn unglücklich intoniert – als Vorwurf klingen kann oder dem Mitarbeiter suggeriert, dass du ihm die Arbeit nicht wirklich zutraust. Mögliche Probleme gar nicht erst anzusprechen kommt aber natürlich auch nicht in Betracht, da du ja wissen möchtest, was Sache ist. Es geht also darum, die problemorientierten Fragen, welche wir auch Schmerzfragen nennen können, weicher zu formulieren. Aber wie? Hier einige Vorschläge:

			
					Was liegt Ihnen aktuell besonders am Herzen? (besonders für die eher emotionalen »gelben« und »grünen« Persönlichkeiten)

					Was könnte aktuell besser laufen? (besonders für eher rationale »blaue« und »rote« Persönlichkeiten)

					Wie kann ich Sie unterstützen? (fast jeder Mensch würde sich über ein freundliches Hilfsangebot der Führungskraft freuen – ganz unabhängig vom Persönlichkeitstyp)

			

			Wahrscheinlich ist dir sofort aufgefallen, dass bei allen Formulierungen das Wort »Problem« fehlt. Dies liegt daran, dass viele Menschen auf dieses Wort negativ reagieren. Ich habe mehrere Coaching-Klienten, die mich ausdrücklich bitten, nicht über »Probleme«, sondern doch bitte über »Herausforderungen« oder gerne mal auch neudeutsch über »Challenges« zu sprechen. Dies ist natürlich verständlich, weil niemand von uns Probleme haben möchte. Daher könnten wir auf das Wort eigentlich generell verzichten.

			Vorteil der problemorientierten Frage: Obwohl die drei oben genannten Formulierungsvorschläge das Wort »Problem« auslassen, ist jedem Gesprächspartner klar, dass es darum geht, Dinge anzusprechen, die gerade besser laufen könnten. Der große Vorteil dieser Frageart ist, dass man durch solche Fragen schnell das Problem ausfindig machen kann. Viele Menschen versuchen, negativen Punkten aus dem Weg zu gehen, weil sie unangenehm sind. Doch ist eines klar: Wenn wir in der Sache vorankommen möchten, dann müssen die Probleme auf den Tisch – sind sie doch dafür da, gelöst zu werden.

			Besonders zu beachten: Neben dem Verzicht auf das Wort »Problem« ist es wichtig, problemorientierte Fragen mit einer freundlichen bis neugierigen Stimme zu stellen, um nicht den Eindruck eines Vorwurfs oder der Kontrolle entstehen zu lassen. Es kann durchaus vorkommen, dass du auf die erste problemorientierte Frage keine Antwort bekommst. In diesem Fall solltest du eine andere der drei obigen Fragevarianten auswählen. Manchmal wundert man sich, wie einsilbig Menschen auf die eine Frageformulierung reagieren – und wie ausführlich sie auf die andere nur leicht abgewandelte eingehen. Es bedarf also höflicher Hartnäckigkeit, um zum Problemkern vorzudringen.

			Frageart Nr. 4: Die lösungsorientierte Frage

			In einigen Gesprächen baut unser Gegenüber eine unsichtbare Mauer vor sich auf. Er versucht dich entweder mit Totschlagargumenten abzuwimmeln oder verbarrikadiert sich, nimmt also eine absolute Blockadehaltung ein und weigert sich, dir auch nur einen Zentimeter entgegenzukommen. Klassisches Beispiel ist die Gehaltsverhandlung. Der Mitarbeiter möchte nach einiger Zeit mehr Gehalt bekommen – und die Führungskraft möchte das Gehalt nicht oder nicht in dem geforderten Maß erhöhen. Bestimmt kennst du in deinem näheren Umfeld Menschen, die seit Jahren von einer Gehaltserhöhung träumen, diese aber nicht durchsetzen können. Denn sie können die klassische Blockadehaltung der Führungskraft nicht überwinden. Was tun?

			Die Antwort und zugleich meine Lieblingsfrageart ist die lösungsorientierte Frage. Sie wird dir bei richtiger Anwendung tolle Gewinne bescheren. Mit dieser Frageart kannst du den anderen dazu bringen, denkbare Bedingungen oder Lösungswege aufzuzeigen.

			Lass uns gerne beim Thema Gehaltsverhandlung bleiben. Stell dir vor, du bist Angestellter und hast deiner Führungskraft aufgezeigt, dass du die vereinbarten Ziele im vergangenen Jahr erbracht hast, einige weitere Aufgaben freiwillig übernommen hast und vielleicht sogar Neukunden oder Vertragsverlängerungen erwirken konntest, die dem Unternehmen zusätzlichen Umsatz gebracht haben. Trotzdem blockt die Führungskraft. Genau an dieser Stelle könntest du folgende Frage stellen: »Was müsste passieren, damit ich in den nächsten sechs Monaten eine Gehaltserhöhung bekomme?«

			Wir erinnern uns, dass Aussagen den Geist schließen – während Fragen den Geist öffnen. Diese Frage bewirkt bei der Führungskraft, dass sie nun selbst anfängt zu grübeln und bestimmte Bedingungen nennt, unter welchen eine Gehaltserhöhung für dich möglich sein wird. Eine vernünftige Führungskraft weiß, was das Unternehmen braucht und wird bestimmte Kennzahlen oder Aufgaben formulieren, die aus ihrer Sicht zu erledigen wären. Oder die Führungskraft wird bestimmte äußere Bedingungen nennen, wie zum Beispiel bestimmte Projekt- und Umsatzziele des Unternehmens, bei deren Erreichen (dies natürlich schriftlich zusichern lassen!) es eine Gehaltserhöhung für dich geben wird. Selbst wenn eine Führungskraft diese lösungsorientierte Frage verneint, hat sie für dich einen riesigen Vorteil. Denn dann weißt du, dass – egal wie du dich in Zukunft anstrengst – es bei dieser Führungskraft nie eine Gehaltserhöhung geben wird. Solche Unternehmen, die Leistungen fleißiger Mitarbeiter nicht honorieren, gibt es natürlich wie Sand am Meer. Doch dies früh zu wissen und gegebenenfalls nach alternativen Arbeitgebern zu suchen, gibt dir einen unschlagbaren Vorteil.

			Auch Unternehmern und Führungskräften kann die lösungsorientierte Frage Geld ins Portemonnaie spülen. Beispielsweise könntest du als Verhandler in einem Kundengespräch fragen: »Was müsste eigentlich passieren, Herr Kunde, damit wir uns heute noch einigen können?« Anschließend formuliert unser Kunde die Voraussetzungen, die aus seiner Sicht für den Vertragsabschluss notwendig sind. Alles, was du anschließend tun müsstest, wäre, diese Voraussetzungen und Bedingungen zu erfüllen – und du bekämst den Deal.

			Vorteil der lösungsorientierten Frage: Die lösungsorientierte Frage bringt unseren Gesprächspartner dazu, seine Bedingungen zu nennen, unter denen er sich zu etwas bewegen lässt. Gerade bei blockierenden Gesprächspartnern hilft dir ihr Einsatz. Denn mit ihr kannst du herausfinden, was du tun musst, damit dein Gegenüber seine Blockade aufgibt. Statt zu mutmaßen, was unser Gesprächspartner braucht, offenbart er uns selbst den Schlüssel zu einer Lösung. Es ist dann natürlich deine Entscheidung, ob du seine Bedingungen akzeptierst oder nicht. Zumindest aber weißt du dank der lösungsorientierten Frage, was unter welchen Umständen möglich ist.

			Besonders zu beachten: Es gibt blockierende Gesprächspartner, die keine Bedingungen und Lösungsvorschläge nennen können, weil sie sich selbst noch nie Gedanken darum gemacht haben. Für diesen Fall solltest du vorbereitet sein und dir selber im Vorfeld zwei bis drei Lösungsalternativen überlegt haben. In Rollenspielen während meiner Verhandlungstrainings beobachte ich, dass Menschen sich zwar bemühen, zu einer Einigung zu kommen – doch wenn ich einen blockierenden Verhandlungspartner simuliere, mir leider keine Lösungsvorschläge anbieten. So enden viele Verhandlungssimulationen in einer Pattsituation, bei der wir nicht weiterkommen. 

			Frageart Nr. 5: Die Eisbrecherfrage

			Eine Eisbrecherfrage beziehungsweise eine Einstiegsfrage ist dafür da, die unangenehme Stille und Anfangsnervosität zu überwinden, die sich bei ersten Treffen von einander unbekannten Gesprächspartnern oft beobachten lässt. Damit die vielseits befürchtete peinliche Stille gar nicht erst auftreten kann, greifen wir zu Standard-Einstiegsfragen, wie z.B. »Haben Sie gut hergefunden?« oder »Was darf ich Ihnen zu trinken anbieten?«

			Das sind natürlich 08/15-Formulierungen, die niemanden zu Begeisterungsstürmen bringen werden. Doch wer hat gesagt, dass Eisbrecherfragen langweilig sein müssen? Für den ersten Eindruck gibt es, wie wir wissen, keine zweite Chance. Warum also nicht etwas kreativer werden? Wenn ich diese Zeilen niederschreibe, denke ich an meinen Einstieg bei meinem Workshop zum Thema Dunkle Rhetorik. Ich hätte als Trainer sagen können: »Liebe Teilnehmer, herzlich willkommen …« oder »Meine Damen und Herren, heute wird es also gehen um …« – doch das würde keinen Effekt erzielen und keinen erinnerungswürdigen ersten Eindruck entstehen lassen. Stattdessen habe ich mit folgendem Satz begonnen: »Wer von Ihnen hat heute bereits jemanden manipuliert?« – und dazu etwas gelächelt. Diese Eisbrecherfrage hatte alle gleich wachgerüttelt, was genau meine Absicht war. Doch es muss nicht immer extravagant sein. Lieber eine klassische Einstiegsfrage als ein zu gewagtes Lehnen aus dem Fenster.

			Vorteil der Eisbrecherfrage: Vor allem wenn du die oben genannten Standard-Formulierungen nutzt, wirst du mit einer unbekannten Person einen reibungslosen Einstieg in jedes Gespräch finden.

			Besonders zu beachten: Wir machen uns in wenigen Sekunden, einige sagen sogar Millisekunden, ein Bild von unserem Gesprächspartner. Daher empfiehlt sich vor allem bei der Eisbrecherfrage ein bewusster und freundlicher Blickkontakt zum Gesprächspartner.

			Frageart Nr. 6: Die hypothetische Frage

			Die meisten Menschen offenbaren uns weder ihr Weltbild noch ihre Prioritäten. Doch es gibt eine Frageart, bei der du ziemlich schnell herausfinden kannst, worauf es einem Menschen wirklich ankommt und mit der du verdeckte Wünsche zu Tage bringst. Wenn ich beispielsweise Bundestagspolitiker für meinen Podcast interviewe, dann haben die meisten von ihnen nicht viel Zeit – was auch verständlich ist. Doch mit der hypothetischen Frage kann ich sehr schnell herausfinden, was sie priorisieren und wofür sie im Kern stehen. Meine klassische Frage lautet: »Angenommen, Sie wären für einen Moment Bundeskanzler(in) und könnten eine Reform sofort umsetzen. Was würden Sie in Deutschland als Erstes verändern wollen?«

			Man kann die hypothetische Frage auch als Wunderfrage oder Szenariofrage bezeichnen. Du triffst eine wichtige hypothetische Annahme, und anschließend kommst du der Gedankenwelt deines Gesprächspartners schnell auf die Spur. Du entführst ihn durch deine Annahme in ein theoretisches Szenario, und er soll sich gedanklich in dieser surrealen Welt beweisen. Die hypothetische Frage eignet sich sowohl in beruflichen als auch in privaten Situationen und kann zu hochinteressanten Gedankenexperimenten führen. So könntest du folgende hypothetische Frage in einem Bewerbungsgespräch stellen beziehungsweise gestellt bekommen: »Angenommen, Sie haben mit einem Kollegen aus Ihrem Team einen schwerwiegenden Konflikt. Wie würden Sie in diesem Fall handeln?« Anhand der Antwort kann man in der Regel ziemlich schnell die methodische Konfliktkompetenz des Bewerbers herausfinden – und das mit nur einer einzigen Frage.

			Oder im Privatleben: Du bist seit kurzer Zeit mit einem Menschen zusammen und möchtest schnell herausfinden, wie sich dein Herzblatt einen perfekten Urlaub vorstellt. Das Beste, was du in diesem Fall machen könntest, ist, folgende hypothetische Frage zu stellen: »Angenommen, du könntest den perfekten Urlaub haben, ohne finanzielle und zeitliche Einschränkungen. Wie sähe dieser Urlaub für dich aus?« Die Antwort gibt dir sofort ein ziemlich gutes Bild über seine oder ihre Präferenzen.

			Vorteil der hypothetischen Frage: Die hypothetische Frage ist eine wunderbare Frageart, um schnell Vorlieben und Wünsche des anderen herauszufinden, wenn der andere sie nicht von sich aus zugeben will beziehungsweise deine Motivfrage nicht beantwortet hat. Innerhalb des Gedankenexperiments der hypothetischen Frage erfährst du mit hoher Wahrscheinlichkeit, wie ein Mensch wirklich tickt.

			Besonders zu beachten: Die hypothetische Frage ist für unseren Gesprächspartner gar nicht so einfach zu beantworten. Wenn ich dich zum Beispiel spontan fragen würde: »Würdest du lieber unendlich viel Geld haben oder unendlich lange leben und warum?«, dann bräuchtest du einen Augenblick, um dich in diese unrealistischen Alternativen hineinzudenken und sie gegeneinander abzuwägen. Weil also die hypothetische Frage nicht leicht zu beantworten ist, sollte man darauf achten, die nachdenkliche Pause nicht zu zerreden. Gib deinem Gegenüber daher bei der Beantwortung hypothetischer Fragen ruhig mindestens zehn Sekunden Bedenkzeit. Im Übrigen solltest du deinem Gesprächspartner natürlich bei jeder Frage ausreichend Zeit zum Antworten lassen.

			Frageart Nr. 7: Die paradoxe Frage

			Eine weitere schöne Frageart, die deinen Gesprächspartner ähnlich wie die hypothetische Frage zum Nachdenken anregt, ist die paradoxe beziehungsweise kontraintuitive Frage. Hier geht es darum, unser Gegenüber mit einer völlig unerwarteten Perspektive zu verblüffen. Wenn ich beispielsweise ein Rhetorik-Training gebe, dann fange ich hin und wieder mit dieser paradoxen Frage an: »Wie müsste das Rhetorik-Training aussehen, liebe Teilnehmer, damit Sie am Ende völlig unzufrieden sind?«

			Auf den ersten Blick ist diese Frageart scheinwidersprüchlich und macht gar keinen Sinn – und so blicke ich häufig gleich am Anfang des Trainings in fragende Gesichter. Aber nachdem sich die Teilnehmer etwas gefangen haben, fangen sie an zu sinnieren und geben mir dann folgende Antworten: Das Seminar, mit dem sie unzufrieden wären, sollte a) nur aus Theorie bestehen, b) im Alltag nicht anwendbar sein, c) langweilig und zäh sein und d) sollte ich als Dozent auf gar keinen Fall auf Wünsche und Fragen der Teilnehmer eingehen.

			Interessanterweise weiß ich durch diese Antworten genau, was sich die Teilnehmer wünschen – ich muss nur das Gegenteil von dem machen, was die Teilnehmer gesagt haben! Warum ich nicht einfach frage, was sich Teilnehmer wünschen? Ganz einfach: Die meisten sagen nichts oder nur, dass sie keine speziellen Erwartungen haben. Erst die paradoxe Frage aktiviert fast alle Anwesenden und führt nicht nur zu einem Lächeln, sondern auch dazu, dass ich Informationen erhalte. So könnte zum Beispiel im Berufsalltag eine Führungskraft seine neue Mitarbeiterin fragen: »Wie sollte ich als Führungskraft sein, damit Sie mit meinem Führungsstil absolut unzufrieden sind?« – und aus der Antwort kann er oder sie dann Rückschlüsse darüber ziehen, wie sich die neue Mitarbeiterin die Zusammenarbeit (nicht) vorstellt.

			Vorteil der paradoxen Frage: Die meisten Menschen geben auf eine Standardfrage eine Standardantwort. Wir haben uns alle über die Zeit angewöhnt, mit bestimmten Sprachschablonen zu hantieren und geben unsere Antworten fast automatisch und unüberlegt. Dadurch, dass die paradoxe Frage eine absolut überraschende Perspektive eröffnet, muss unser Gegenüber sich notwendigerweise neue Gedanken machen und wird keine Standardantwort geben können, sondern indirekt verraten, worauf es ihm wirklich ankommt.

			Besonders zu beachten: Ganz ähnlich wie bei der hypothetischen Frage braucht unser Gesprächspartner auch bei dieser relativ schwierigen Frageart eine ausreichende Bedenkzeit. Zerrede sie nicht und halte inne – und du bekommst als Lohn für deine Geduld eine Information, die du sonst vielleicht nie bekommen hättest.

			Frageart Nr. 8: Die begründete Frage

			Bei der begründeten Frage geht es, wie der Name es schon verrät, darum, seine eigene Frage zu begründen, bevor man sie stellt. Ich erkläre dem anderen also meine Motivation, warum ich ihm gerade diese Frage stellen möchte. Es gibt unzählige Situationen, in denen eine begründete Frage ratsam sein kann. Nehmen wir beispielsweise die Situation, in der dein Gegenüber dir ein paar Fragen gestellt hat und du diese auch ausführlich beantwortet hast. Plötzlich fällt dir auf, dass du (unglücklicherweise) die meiste Zeit geredet hast. Mit welcher Frage könntest du den Redeanteil wieder ausgleichen? Du könntest in diesem Fall folgende begründete Frage stellen: »Damit wir nicht nur über mich reden: Welche Meinung hast du denn eigentlich zu diesem Thema?«

			Diese kurze Begründung »damit wir nicht nur über mich reden …« hat gleich zwei Vorteile: Erstens gibst du deinem Gegenüber zu verstehen, dass du auf einer Meta-Ebene mitbekommen hast, dass du einen etwas zu großen Redeanteil eingenommen hast – was dich sympathischer macht. Zweitens gibst du einen objektiven Grund an, warum du jetzt Informationen vom anderen bekommen möchtest – nämlich, weil du nicht nur über dich reden möchtest, was sich natürlich sehr gut hören lässt.

			Vorteil der begründeten Frage: Dadurch, dass du die Motivation deiner Frage deinem Gegenüber erläuterst, findet deine Frage eine höhere Akzeptanz und wird mit höherer Wahrscheinlichkeit beantwortet.

			Besonders zu beachten: Es gibt einen kleinen, aber feinen Unterschied zwischen einer selbstbewussten Begründung und einer defensiven Rechtfertigung. Wenn du also deine Frage mit einer Begründung einleitest, dann achte bitte darauf, dass sich der Begründungsteil nicht wie eine Entschuldigung oder eine Rechtfertigung anhört, sondern wie ein objektiver Grund, der dir eine starke Berechtigung gibt, die nachfolgende Frage zu stellen.

			Frageart Nr. 9: Die Konkretisierungsfrage

			Kommen wir jetzt zu der vielleicht nicht gerade schönsten, aber wohl wichtigsten Frageart – der Konkretisierungsfrage. Wir können sie auch Folgefrage, Follow-up-Frage oder einfach Nachfrage nennen. Im Kern geht es darum, bei einer Aussage des Gegenübers mehr in die Tiefe zu gehen, um besser zu verstehen, was der andere mit seinen Worten genau gemeint hat. Ich habe vor einigen Monaten ein Interview geführt, in dem mein Gesprächspartner gesagt hat, dass es in den letzten Jahren »immer weniger gesellschaftlichen Zusammenhalt« gibt. Das ist natürlich sehr allgemein formuliert – und ich wusste auch wirklich nicht, was er mit dieser Aussage meint. Gerade in den Momenten, wo du den anderen nicht verstehst, obwohl du ihm wohlwollend zuhörst, ist die Konkretisierungsfrage sehr viel wert. Die klassische Formulierung, die fast immer passt, ist die folgende: »Was genau meinen Sie mit XYZ?«

			Manchmal ist selbst die Antwort darauf sehr verklausuliert – und das natürlich nicht nur bei Politikern, sondern auch bei ganz gewöhnlichen Erdbewohnern. Häufig unterstellen wir zwar, dass der andere etwas verheimlichen will. Doch im Rahmen der weißen Rhetorik wenden wir das Prinzip der wohlwollenden Interpretation an (siehe hier) und gehen daher davon aus, dass der andere sich ungewollt etwas unglücklich oder missverständlich ausgedrückt hat. Wir drücken uns oftmals dann sehr allgemein oder zweideutig aus, wenn wir keine prägnante Antwort haben. Mit der Konkretisierungsfrage können wir unser Gegenüber jedoch dazu bewegen, sich bei der Antwort etwas präziser auszudrücken, damit wir seiner Argumentation besser folgen können.

			Vorteil der Konkretisierungsfrage: Gerade dann also, wenn sich der Gesprächspartner schwammig ausgedrückt hat, du aber eine exakte Antwort benötigst, ist diese Frageart das beste Mittel, um an genaue Informationen zu kommen.

			Besonders zu beachten: In einigen Fällen kann es vorkommen, dass der Gesprächspartner selbst auf die Konkretisierungsfrage eine immer noch zu schwammige Antwort gibt. In diesem Fall solltest du dich trauen, eine weitere Konkretisierungsfrage zu stellen. Allerdings nicht im selben Wortlaut, sondern leicht paraphrasiert. Es eignet sich dazu diese Beispielformulierung: »Können Sie das noch etwas genauer erläutern?« Spätestens bei dieser zweiten Konkretisierungsfrage kommst du meist an eine verständliche und exaktere Antwort.

			Frageart Nr. 10: Die Echofrage

			Mit der Konkretisierungsfrage verwandt ist die Echofrage beziehungsweise die Bestätigungsfrage. Auch sie sollten wir in Situationen anwenden, in denen wir nicht sicher sind, ob wir den anderen richtig verstanden haben. Klassische Formulierung ist hier: »Habe ich Sie da richtig verstanden, dass XYZ?« Das Schöne an dieser Formulierung ist, dass du sowohl bei einem Ja als auch bei einem Nein etwas gewinnst. Bei einem Ja ist es die Rückversicherung, dass du deinen Gesprächspartner richtig verstanden hast. Und bei einem Nein wird dein Gegenüber das Missverständnis ausräumen und dir verraten, was er mit seiner unklaren Aussage wirklich gemeint hat.

			Vorteil der Echofrage: Mit ihrer Hilfe können wir Missverständnissen vorbeugen. Insbesondere dann, wenn mehrere Interpretationsmöglichkeiten denkbar sind, würde ich empfehlen, die naheliegendste Interpretation zu verbalisieren und sich vom Gegenüber bestätigen (oder korrigieren) zu lassen.

			Besonders zu beachten: Einige Menschen möchten nur ungern zugeben, dass sie etwas nicht (ganz) verstanden haben. Sie kommen sich bei der Echofrage »blöd« vor und verzichten darauf, bei Unklarheit nachzufragen. Allerdings hilft in diesem Fall folgender Gedanke: Wenn etwas unklar formuliert ist, ist das immer die Verantwortung des Senders – und nicht des Empfängers. Bereits Quintilian, der erste Rhetorikprofessor der Welt, hat vor 2000 Jahren geschrieben, dass ein Redner nicht nur so formulieren sollte, dass man ihn verstehen kann, sondern so, dass man ihn verstehen muss. Bedeutet also mit anderen Worten: Wenn wir jemanden nicht verstehen, dann liegt es in seiner Verantwortung. Wenn wir also nachfragen müssen, dann liegt es nicht an unserer Blödheit, sondern an seiner unklaren Wortwahl. Folglich können wir bei Unklarheiten guten Gewissens die Echofrage stellen und brauchen uns dabei keine Vorwürfe zu machen.

			Frageart Nr. 11: Die Einwandfrage

			Jeder hat sein eigenes Denksystem, in dem er denkt, dass er recht hat. Daraus ergibt sich als Konsequenz, dass wir auf Argumente anderer Menschen fast immer bestimmte Einwände haben, da deren Begründungen meist nicht zu unserem eigenen Denksystem passen. Verbalisierst du in Gesprächen deine Einwände? Das hängt von deinem Persönlichkeitstyp ab. Wenn du ein »roter« Mensch bist, also dominant und extrovertiert, hast du keine Schwierigkeiten, einen Einwand zu äußern. Bei »roten« Menschen haben wir immer den Vorteil, dass wir genau wissen, welche Bedenken sie haben, weil sie diese offen äußern. Ebenfalls leicht fällt es »blauen« Menschen, Einwände zu äußern, wenn die Faktenlage eindeutig ist. Doch was ist mit den »grünen« Menschen? Da sie harmoniebedürftig sind, würden sie von sich aus nie eine Kritik oder einen Einwand äußern. Auch »gelbe« Menschen tendieren dazu, die Beziehungsebene zu schützen und daher kritische Punkte unter den Tisch zu kehren. Gerade für diese beiden Menschentypen ist die Einwandfrage von großer Bedeutung.

			Der Grundgedanke ist einfach: Wenn diese beiden menschenorientierten Persönlichkeitstypen schon nicht von sich aus ihre Einwände äußern, dann müssen wir eben direkt danach fragen. Die klassische Einwandfrage lautet: »Was spricht aus Ihrer Sicht vielleicht dagegen?« Das Wörtchen »vielleicht« ist hierbei sehr hilfreich, weil es den potentiellen Einwand abschwächt und dem Gesprächspartner die Möglichkeit gibt, seinen Satz mit einem »vielleicht« anzufangen und im Konjunktiv zu formulieren. Vor allem der »grüne« Persönlichkeitstyp wird meist auf diese Art antworten: »Vielleicht könnte man auch …« Diese sehr weich formulierte Kritik ist für uns Gold wert. Denn wir können niemanden überzeugen, dessen Einwände wir nicht kennen. Auch sollte dich die weiche Formulierung nicht von der Ernsthaftigkeit der Kritik ablenken, da die »Gelben« und »Grünen« ihre Kritik meist butterweich formulieren.

			Vorteil der Einwandfrage: Mit der Einwandfrage kannst du Menschen in kürzester Zeit dazu bringen, ihre Kritik zu deinen Argumenten vorzubringen.

			Besonders zu beachten: Natürlich sind Einwände unangenehm, weil sie unsere Argumente manchmal im Kern treffen. Doch wer die Einwände des Gesprächspartners nicht kennt und nicht behandelt, wird ihn nie überzeugen können.

			Frageart Nr. 12: Die Bedingungsfrage

			Verhandelst du häufig? Interessanterweise antworten die meisten Menschen, dass sie sich nur selten in einer Verhandlungssituation befinden. Aber stimmt das? Ich behaupte, dass wir am Tag mehrere dutzend Male mit unseren Kollegen und Kunden, aber auch mit unseren Kindern und Lebenspartnern verhandeln. Die meisten stellen sich eine formale Verhandlungssituation vor, bei der in einem klimatisierten Konferenzraum um Klauseln und Geld verhandelt wird. In Wirklichkeit ist aber jeder Vorschlag, den du machst oder den dir ein anderer Mensch macht, der Beginn einer (wenn auch informellen) Verhandlung. Angenommen, jemand schlägt dir vor, zum siebten Mal in Folge kommenden Sommer nach Mallorca zu fliegen. Ist das dann eine Verhandlung? Auf jeden Fall! Abhängig von deiner Position kannst du drei Dinge tun: zustimmen, ablehnen oder eine Bedingung stellen. Wenn du ablehnst, gibt es keinen Deal. Wenn du zustimmst, gibt es sofort einen Deal. Und wenn du eine Bedingung stellst, beginnt die eigentliche Verhandlung, bei der du und dein Gegenüber versuchen, zu einem für beide Seiten akzeptablen Deal zu kommen.

			Nehmen wir mal an, dass du eigentlich nicht schon wieder auf Mallorca Urlaub machen möchtest, deine Position aber »verhandelbar« ist. In diesem Fall könntest du, um zum gewünschten Verhandlungsergebnis zu kommen, eine sogenannte Bedingungsfrage stellen. Abhängig davon, was du erreichen möchtest, machst du diese Forderung zur Bedingung, unter der du wieder hinfliegen würdest. Stellen wir uns zum Beispiel vor, dass du nicht die gleichen Orte wie die letzten Jahre besuchen möchtest, weil du dir etwas Abwechslung im Urlaub wünschst. Die beste Frage, um zum gewünschten Ergebnis zu kommen, wäre hier: »Wenn wir wieder nach Mallorca fliegen, werden wir dann ausschließlich neue Orte und Strände besuchen?«

			Das entscheidende Wörtchen ist hier natürlich das »wenn«. Hier kannst du bei Bedarf auch mehrere Bedingungen stellen. Dadurch, dass du deine Bedingung(en) als Frage und nicht als Aussage formulierst, bist du »weicher« zur Person und wirkst nicht wie ein harter Verhandler. Selbstverständlich ist auch im Geschäftsleben die Bedingungsfrage ein äußerst hilfreiches Werkzeug. In der Verhandlungstheorie gibt es das kluge Prinzip, dass man nur dann ein Zugeständnis machen sollte, wenn der andere ebenfalls ein Zugeständnis macht. Sonst würde man in Verhandlungen leicht ausgenutzt werden. Die Bedingungsfrage bildet dieses Prinzip perfekt ab, da wir in einem Teil des Satzes ein Zugeständnis des anderen abfragen, während wir im anderen Satzteil unser eigenes Zugeständnis an den anderen formulieren.

			Wenn ich zum Beispiel als Redenschreiber engagiert werde und der Klient sich eine Rede innerhalb von nur wenigen Tagen wünscht, dann fordere ich ein höheres Honorar. Wenn deine Chefin dich bittet, heute länger zu bleiben und eine bestimmte Aufgabe zu Ende zu machen, dann könntest du folgende Bedingungsfrage stellen: »Wenn ich heute länger bleibe, darf ich dann morgen früher gehen?« Die Bedingungsfrage hat den großen Vorteil, dass sie dem anderen die Freiheit gibt, zu bejahen oder zu verneinen. Wenn du also zur Chefin sagen würdest: »Wenn ich heute länger arbeiten muss, dann gehe ich dafür morgen früher!«, dann könnte das für sie zu schroff und zu bestimmend klingen. Als Frage formuliert, hat die Chefin immer noch das letzte Wort, wobei du natürlich hart in der Sache bleiben solltest. Wenn schon nicht morgen, dann solltest du zumindest nächste Woche einen Freizeitausgleich erhalten.

			Vorteil der Bedingungsfrage: Mit einer oder mehreren Bedingungsfragen kannst du schnell abklopfen, welche Art des Deals mit deinem Gegenüber möglich ist, ohne dich auf etwas Konkretes festzulegen. Das Schöne an dieser Frage ist, dass du eine Information bekommst, was aber nicht heißt, dass du sofort zustimmen musst. Die Verkäufer sprechen hier von einem sogenannten »Testabschluss«: Mit der Bedingungsfrage kannst du also testen, ob ein Deal möglich ist, ohne selbst verbindlich zuzusagen.

			Besonders zu beachten: Ohne jetzt zu sehr in die Verhandlungstheorie abzudriften, empfehlen die meisten Verhandlungstheoretiker übrigens, mehrere Bedingungen und Alternativen vorzubereiten und mit derjenigen anzufangen, die für dich selbst die günstigste ist. Falls diese abgelehnt wird, kannst du es mit der zweitbesten probieren.96

			Frageart Nr. 13: Die Perspektivfrage

			Wenn du schon einmal in einem Einzelcoaching warst, dann ist die Wahrscheinlichkeit ziemlich hoch, dass dir dein Coach eine Perspektivfrage (auch zirkuläre Frage genannt) gestellt hat, um dich und dein Umfeld schneller kennenzulernen. Die Perspektivfrage lädt dazu ein, eine andere Perspektive einzunehmen und eine Situation aus dem Blickwinkel einer anderen Person zu betrachten.

			Diese Frageart ist besonders hilfreich, wenn sich dein Gesprächspartner in seine eigene Sichtweise verbissen hat und sich keinen Zentimeter bewegen möchte. Durch die Perspektivfrage wird er aufgefordert, sich in andere Menschen und deren Weltsicht hineinzudenken. Auf diese Weise fällt es ihm leichter, von seiner eigenen Auffassung etwas Abstand zu bekommen. Oftmals vermag ein solcher Perspektivwechsel Menschen die Augen zu öffnen und sie empfänglicher für alternative Sichtweisen zu machen. Die Perspektivfrage hat aber auch den Vorzug, dass wir mit ihrer Hilfe sofort erfahren, wie unser Gesprächspartner andere relevante Personen bewertet und sich in sie einfühlen kann.

			Ein Beispiel: Stell dir eine Konfliktsituation vor, in der dein Kollege, mit dem du seit Jahren im Büro sitzt, plötzlich anfängt mit Metallkugeln zu spielen, die störend klacken und dich von deiner Arbeit ablenken. Zwei Tage lang hast du gehofft, dass er die Kugeln zu Hause lässt, doch auch am dritten Tag spielt er während der Arbeitszeit damit. Du möchtest ihn überzeugen, damit aufzuhören. Doch wie solltest du das anstellen? Natürlich könntest du damit argumentieren, dass dich die Kugelgeräusche stören und dass er gerne damit spielen kann, wenn du gerade nicht im Büro sitzt. Doch gibt es da einen weicheren Weg: Du könntest ihn mit einer Perspektivfrage dazu bringen, sich in deine Situation einzufühlen und ihn fragen: »Weißt du, wie es mir geht, wenn ich bei der Arbeit die klackenden Geräusche deiner Metallkugeln höre? Bei der Perspektivfrage wird er sich in die von dir dargestellte Situation gedanklich hineinversetzen und darauf eine vorhersagbare Antwort geben, wie etwa diese: »Na ja, wenn du von klackenden Geräuschen sprichst, dann werden sie dich wahrscheinlich stören.« Genau an dieser Stelle wirst du zustimmen und ihm erklären, dass du genau deswegen die Metallkugeln ansprechen musstest. Dadurch, dass er sich durch die Perspektivfrage vorher gedanklich in deine Situation hineinbegeben hat, wird er jetzt mehr Verständnis und Empathie für deine Bitte haben.

			Vorteil der Perspektivfrage: Besonders in Konfliktsituationen hilft diese Frageart, unseren Gesprächspartner empfänglicher und empathischer für andere Sichtweisen zu machen. Diese Frage regt unseren Gesprächspartner dazu an, neben seiner eigenen Sicht auch über andere Sichtweisen nachzudenken und erhöht dadurch die Chance einer Konfliktlösung.

			Besonders zu beachten: Ähnlich wie bei der Motivfrage ist auch bei der Perspektivfrage die Intonation entscheidend für ihren Erfolg. Du kannst nämlich den obigen Beispielsatz (»Weißt du, wie es mir geht, wenn …«) auch mit vorwurfsvoller Stimme sprechen, was den Konflikt sogar noch anheizen könnte. Deshalb ist es ratsam, die Perspektivfrage mit ruhiger und neugieriger Stimme zu stellen. Der Ton macht mal wieder die Musik.

			Frageart Nr. 14: Die sokratischen Fragen

			In der zweiten Säule der weißen Rhetorik sind wir bereits auf die sokratischen Fragen zu sprechen gekommen. Hier soll nun die Fragemethode dieses bedeutenden Philosophen der Antike noch einmal ausführlich vorgestellt werden. Worin besteht also die sokratische Methode?

			In den Dialogen mit Sokrates, die Platon niederschrieb, geht es häufig darum, dass sich die Gesprächspartner als Wissende betrachten, im Verlauf der Diskussion Sokrates es aber schafft, sie entweder zur Einsicht zu bewegen oder sie dahinführt, zuzugeben, dass sie in Wirklichkeit Unwissende sind. Wie macht er das? Durch kluge Fragen, mit denen er Unstimmigkeiten, Widersprüche und Unwissen herausdestilliert. Der Gefragte kommt so selbst zu der Einsicht, dass seine Auffassungen nicht stimmen können.

			Und genau das macht die Besonderheit der sokratischen Fragen beziehungsweise der sokratischen Methode aus: Das Gegenüber wird durch zielführende Fragen zur Einsicht gebracht, es erkennt seinen Fehler selbst, ohne dass Sokrates belehrend auftreten muss. Sokrates nannte diese Methode eine »Geburtshilfe« für Ideen, die Menschen in ihrer Seele tragen. Durch Fragen helfe er Menschen, ihre Einsichten zu »gebären«97 und ihre Irrtümer aufzugeben. Seine Mutter war, und das nur nebenbei, Hebamme. Diese zielführenden sokratischen Fragen lassen sich grob in drei Kategorien einteilen, die chronologisch in drei Phasen zu nutzen sind:

			 a)	Phase 1: Fragen nach Definitionen und Meinungen (Definitionsfragen und Meinungsfragen)

			 b)	Phase 2: Nachfragen zu genannten Definitionen und Meinungen, um den Kontext der Aussagen zu verstehen (Konkretisierungsfragen)

			 c)	Phase 3: Thematisieren von Widersprüchen und Unvereinbarkeiten in der kontextuellen Gesamtschau des Gesagten (Widerlegungsfragen) 

			Anschließend, dies könnte man auch Phase 4 nennen, muss der Gesprächspartner eine neue Definition vorbringen oder sein Unwissen eingestehen. Im ersten Fall würde man wieder den Prozess von vorne beginnen. Im idealen zweiten Fall würde der Gesprächspartner sein Unwissen und seinen Selbstwiderspruch zugeben und erkennen, dass seine Definitionen und Gedankengänge revidiert werden müssen. Letztlich wollte Sokrates den scheinbar Wissenden vor Augen führen, dass sie Nicht-Wissende sind, so wie er. Daher auch die berühmte sokratische Erkenntnis: ich weiß, dass ich nicht weiß.98

			Was hier etwas abstrakt und philosophisch klingt, möchte ich anhand eines einfachen Beispiels aus meiner Coaching-Praxis veranschaulichen. Ein Coaching-Klient, nennen wir ihn Sebastian, hatte ein riesiges Problem. Es schien ihm unmöglich, mit seinen 35 Jahren vor einem größeren Publikum eine Rede zu halten. Nachdem ich grob sein Problem verstand, begann ich als Erstes mit Definitionsfragen. Ich fragte: »Was genau heißt das, dass es Ihnen unmöglich erscheint, vor Publikum eine Rede zu halten?« Er definierte sich selbst daraufhin als »schüchtern«, »introvertiert« und »absolut menschenscheu«.

			Als Zweites stellte ich Konkretisierungsfragen wie »Haben Sie schon mal in der Schule ein Referat gehalten?« und »Haben Sie schon mal einem Kunden etwas präsentiert?« Wie erwartet, bejahte Sebastian beide Fragen. Er hatte mehrmals in der Schule vor der ganzen Klasse Referate halten müssen – was ihm nur mit größter Mühe und Not gelang. Und er hatte bereits in kleineren Besprechungen mit Kunden – also vor zwei bis drei Personen – als Berater kurze Präsentationen gehalten. Als Drittes dann, du ahnst es bereits, stellte ich ihm Widerlegungsfragen wie »Kann es denn unmöglich für Sie sein, vor Publikum zu sprechen, wenn Sie es bereits mehrmals in der Schule und im Beruf getan haben?« und »Verwechseln Sie nicht Unmöglichkeit mit starkem Unwohlsein vor Präsentationen?«

			Sebastian ist ein vernünftiger Mensch. Er hat den Widerspruch in seinen Aussagen schnell erkannt und zugegeben, dass es ihm nicht »unmöglich« ist, vor Publikum zu sprechen, und dass es auch stimmt, dass er das in der Vergangenheit – wenn auch nicht mit großem Vergnügen – geschafft hatte. Auf den ersten Blick erscheint seine Einsicht banal. Denn im (hier stark gekürzten) Gespräch kam er durch sokratische Fragen selbst von der absoluten Unmöglichkeit des Präsentierens vor Publikum zur großen Unannehmlichkeit. Der praktische Unterschied aber ist enorm. Mit dem Mindset vor dem Gespräch lief er allen Präsentationen sofort und automatisch davon – mit dem Mindset nach dem Gespräch verstand er, dass es für ihn zwar sehr unangenehm, aber dennoch möglich war, zumindest vor wenigen Menschen eine Präsentation zu halten. Was später geschah: Ich lud eine Kollegin ein – und Sebastian sollte für uns beide eine Präsentation halten. Anschließend rief ich einen zweiten Kollegen – und er redete bereits vor drei Menschen. Ich fragte ihn, ob er es beim nächsten Mal vor vier Menschen versuchen würde – und er lächelte nunmehr selbstbewusst und bejahte.

			An diesem Beispiel wird schnell ersichtlich, dass Menschen manchmal Definitionen aufstellen, die mit der Realität nicht genau übereinstimmen. Unsere Aufgabe ist es, diese Definitionen zu erfahren, zu konkretisieren und sanft mit neugierigen Fragen zu widerlegen. Die Widerlegungsfrage sollte dabei aber so gestellt werden, dass der Befragte das Gefühl hat, selbst auf die Antwort gekommen zu sein. Und du kannst wetten, dass jemand, der sich selbst die Antwort gibt, diese viel schneller akzeptieren wird, als wenn sie von außen an ihn herangetragen würde.

			Vorteil der sokratischen Fragen: Die sokratischen Fragen wirken nicht belehrend, was ihr großer Vorteil ist. Mit ihrer Hilfe wollen wir nicht unser eigenes Weltbild aufzwingen, sondern das Weltbild des anderen verstehen und dort Inkohärenzen finden. Es geht also nicht um unsere Werte und Vorstellungen, sondern nur um die unseres Gegenübers. Wir Menschen merken schnell, wenn uns jemand seine Weltsicht aufdrängen will. Doch keiner von uns will belehrt oder bemuttert werden. Da wir hier unsere Sichtweisen aber gar nicht ins Spiel bringen, ist es absolut ausgeschlossen, dass der andere sich belehrt oder bemuttert fühlen wird.

			Besonders zu beachten: Sokrates selbst gab eine interessante Einschätzung, was bei seiner Methode besonders zu beachten ist – und es betrifft die Auswahl unserer Gesprächspartner. Er leistete nicht bei allen Menschen »Geburtshilfe«, sondern nur bei solchen, von denen er der Ansicht war, dass sie zumindest potentiell wertvolle Gedanken hervorbringen könnten.99 Anders ausgedrückt: Wir können unmöglich alle Menschen zur Erkenntnis bringen, sondern nur jene, die reif dafür sind. Wenn also beispielsweise jemand zu hundert Prozent von seiner Auffassung überzeugt ist, dann helfen auch keine sokratischen Fragen.

			Im obigen Beispiel mit Sebastian und seiner extremen Redeangst war dieser nur scheinbar zu hundert Prozent von seiner Unfähigkeit, vor Publikum reden zu können, überzeugt. Warum nur scheinbar? Würde er das Reden vor Publikum wirklich für unmöglich halten, hätte er mich nicht als Rhetorik-Coach aufgesucht und geglaubt, ich könnte ihm helfen. Er ging also unbewusst schon mit dem Gedanken schwanger, dass er es doch schaffen könnte – nur eben mit professioneller Hilfe. Selbstverständlich ist es in der Praxis unglaublich schwierig, korrekt einzuschätzen, ob jemand neuen Argumenten zugänglich ist oder nicht. Was wir aber auf jeden Fall mitnehmen können: Nicht alle Menschen sind den Versuch wert, überzeugt zu werden. Und für diese Einsicht können wir dem klugen Sokrates sehr dankbar sein.100

			Fragearten Nr. 15 & 16: Die Sammel- und Filterfrage

			Es gibt Situationen, insbesondere im Geschäftsleben, wo wir relativ schnell verstehen müssen, was der andere möchte. Beispielsweise muss ein Verkäufer schnell verstehen, was den potentiellen Käufer interessiert. Oder ein Coach: Er sollte schnell verstehen, was der Klient wünscht. Auch ein Anwalt muss schnell herausfinden, worauf es dem Mandanten wirklich ankommt. Dafür am besten geeignet ist die Kombination aus einer Sammelfrage und einer Filterfrage. So stelle ich in der ersten Session meinem Coaching-Kunden regelmäßig diese Sammelfrage: »Welche Inhalte wünschen Sie sich im Coaching?« Nachdem er ein paar Punkte gesagt hat, frage ich nochmal, ob noch etwas hinzukommen sollte. Nachdem mir der Kunde dann eine Liste von, sagen wir, acht Wunschinhalten mitgeteilt hat, besitze ich im ersten Schritt eine schöne Wunschliste.

			Im zweiten Schritt möchte ich verstehen, welche dieser acht Punkte für den Kunden besonders wichtig sind – und stelle anschließend diese Filterfrage: »Welche drei Punkte sind Ihnen besonders wichtig? Womit sollten wir das Coaching starten?« Mit der Filterfrage filtere ich also das für den Kunden Wichtigste heraus und weiß bereits nach ein paar Minuten, worauf es ihm am meisten ankommt. Auch eine Führungskraft kann in einem Teammeeting schnell herausfinden, was das Team beschäftigt und welches Problem aus der Sicht des Teams als Erstes angegangen werden sollte. Aber auch im Privatleben, wenn man sich zum Beispiel als Paar noch nicht so gut kennt, kann man etwa bei der Urlaubsplanung die Wünsche und Prioritäten des anderen mit dieser Fragekombination schnell herausfiltern.

			Vorteil der Sammel- und Filterfrage: Vor allem bei Unbekannten kann man mit dieser Fragekombination in wenigen Augenblicken an wertvolle Informationen kommen. Und da die Menschen in der Regel gerne von ihren Wünschen und Zielen erzählen, wirken diese beiden Fragearten auch nicht inquisitorisch. Im Gegenteil: Dein Gegenüber wird sich freuen, dass du dich für seine Prioritäten interessierst.

			Besonders zu beachten: Gerade bei der Sammelfrage ist zu beachten, dass du sie nicht nur einmal stellst, sondern in leicht abgewandelter Form ein bis zwei Mal wiederholst. Denn Menschen wissen nicht auf Anhieb, welche vielen Wünsche in ihrem Inneren schlummern. Daher empfiehlt sich die Nachfrage mit »Gibt es da noch etwas?« oder »Haben Sie noch weitere Punkte?« – und selbstverständlich sollten wir die Stille nicht zerreden, ansonsten unterbrechen wir den Denkprozess beim anderen und er verrät uns weniger.

			Fragearten Nr. 17 & 18: Die Gefühls- und Gedankenfrage

			Die beiden Fragearten Gefühls- und Gedankenfrage nenne ich gerne die empathischen Fragen. Hier geht es darum, sich in das hineinzufühlen oder hineinzudenken, was den anderen beschäftigt (hat). Die Gefühlsfrage eignet sich natürlich am besten bei emotionalen Menschen, also bei dem »gelben« und dem »grünen« Persönlichkeitstyp. Diese beiden Menschentypen nehmen die Welt primär über Emotionen wahr und sprechen daher auch gerne über Emotionen. Klassische Formulierung: »Wie haben Sie sich in der Situation gefühlt?« Dieser Fragetyp eignet sich auch hervorragend, wenn du mitten im Gespräch eine starke emotionale Regung deines Gegenübers bemerkst und möchtest, dass er diese verbalisiert.

			Die Gedankenfrage ist bei rationalen Menschen anzuwenden, also bei den »blauen« und »roten« Persönlichkeitstypen, da diese gerne die Dinge durchdenken und ungern ihre Emotionen mit anderen Menschen teilen. Klassische Formulierung: »Was haben Sie in der Situation gedacht?« Auch hier gilt: Wenn du mitten im Gespräch eine starke emotionale Veränderung deines Gegenübers bemerkst, dann solltest du direkt nachfragen, was er oder sie in Bezug auf das gerade besprochene Thema denkt.

			An dieser Stelle werde ich in Workshops häufig gefragt: Was aber ist, wenn ich nicht weiß, ob mein Gegenüber ein eher emotionaler oder ein eher rationaler Typ ist? Und das ist eine gute Frage! Insbesondere wenn wir jemanden zum ersten Mal treffen, ist es schwierig, seinen Persönlichkeitstyp schnell und korrekt einzuschätzen. Wir können dem anderen auch nicht vor dem Gespräch einen Persönlichkeitstest vorlegen und eine halbe Stunde später zurückkommen. Das wäre zwar hilfreich, ist aber natürlich nicht sozial akzeptiert. Was also tun? Für diesen Fall empfehle ich eine clevere Kombination beider Fragearten, welche wir die rational-emotionale Frage nennen können. Hier eine Beispielformulierung: »An welche Punkte haben Sie dabei besonders gedacht? Was liegt Ihnen da am Herzen?«

			Mit beiden Fragearten verwandt ist die Vermutungsfrage. Hier stellen wir bewusst eine Mutmaßung darüber an, wie sich der andere gefühlt beziehungsweise was er in einer bestimmten Situation gedacht hat. Diese Frageart würde ich dann empfehlen, wenn der andere auf die Gedanken- und Gefühlsfrage nur kaum bis gar nicht geantwortet hat. Unsere Vermutung, wenn sie falsch war, wird der andere in der Regel korrigieren. Und wenn sie richtig war, wird er uns bestätigen. Du kannst also in beiden Fällen nur (mehr Information) gewinnen.

			Vorteil der Gefühls- und Gedankenfrage: Voraussetzung für Empathie ist eine gute Kenntnis der geistigen und emotionalen Welt unseres Gegenübers. Die empathischen Fragen ermöglichen uns diesen Einblick, wobei für beide Fragearten bereits ein gewisses Vertrauensverhältnis bestehen sollte, damit sie nicht übergriffig wirken.

			Besonders zu beachten: Wie oben beschrieben, sollten wir bei eher rationalen sowie eher emotionalen Menschen die entsprechende Formulierung nehmen – also darauf achten, dass wir rationalen Menschen keine emotionalen Fragen stellen und umgekehrt.

			Fragearten Nr. 19 & 20: Die Verwunderungsfrage und die wortlose Frage

			Wer hat gesagt, dass eine Frage kompliziert und lang sein muss? Die sogenannte Verwunderungsfrage besteht meist nur aus ein bis zwei Wörtern. Hier drei Beispiele: »Wirklich?«, »Tatsächlich?« und »Im Ernst?« Wenn emotional und mit Nachdruck ausgesprochen, führt diese kurze Frageart meist zu vielen weiteren Informationen. Und wer hat gesagt, dass die Frage überhaupt aus Wörtern bestehen muss. Eine Steigerungsform der Verwunderungsfrage ist die wortlose Frage, bei der wir den anderen fragend anschauen, die Augenbrauen hochheben, unsere Arme ausbreiten – und abwarten.

			Vorteil der Verwunderungs- und wortlosen Frage: Wir kennen die beiden Fragearten vor allem aus unserem Privatleben und sind sie von Freunden und guten Bekannten gewöhnt. Deswegen beantworten die Menschen diese Frage gern spontan und ausführlich, was uns natürlich wertvolle Informationen liefert, um den anderen besser zu verstehen.

			Besonders zu beachten: Besteht ein eher distanziertes oder sehr kühles Verhältnis zwischen den Gesprächspartnern, so ist diese emotionale und fast schon freundschaftliche Frageart natürlich völlig fehl am Platz. Sobald aber eine gewisse Sympathie und Nähe vorhanden ist, dürfen wir gern unsere Verwunderung zeigen und den anderen dadurch zu einer tieferen Erklärung einladen.

			Fragearten Nr. 21-33: Weitere hilfreiche Fragen für den Alltag

			Im Folgenden möchte ich kurz und bündig auf 13 weitere zielführende Fragearten eingehen. Aus Platzgründen fasse ich mich kurz, doch lassen sich gerade diese Fragearten sehr schnell auf den Punkt bringen.

			Frageart Nr. 21: Die Handlungsfrage

			Wenn wir bereits eine gemeinsame inhaltliche Basis mit unserem Gesprächspartner gefunden haben, wollen wir möglichst schnell von der Theorie zur Praxis kommen. Denn bekanntlich ist eine Einigung das eine, aber die Umsetzung letztlich das, worum es uns meist geht. Die Handlungsfrage könntest du, am besten eher am Ende des Gesprächs, wie folgt formulieren: »Und wie gehen wir jetzt vor?« Der Vorteil einer so offen gestellten Handlungsfrage ist, dass unserem Gesprächspartner möglicherweise eine bestimmte Art der Umsetzung einfällt, an die wir selbst gar nicht gedacht haben. In jedem Fall regt diese Frageart unseren Gesprächspartner dazu an, ins Handeln zu kommen.

			Frageart Nr. 22: Die Prognosefrage

			Mit der Prognosefrage suchen wir herauszufinden, wie unser Gegenüber die Entwicklungen in der Zukunft einschätzt. Eine gängige Prognosefrage ist zum Beispiel die folgende: »Was für eine Entwicklung erwarten Sie in diesem Bereich?« Interessant ist diese Frage vor allem im Geschäftsleben, weil jeder Mensch den Status quo anders interpretiert und je nach optimistischer, realistischer oder pessimistischer Weltsicht, ausgehend von ein und demselben Ist-Zustand, eine völlig andere Prognose abgibt. Das wiederum kann unsere eigene Sichtweise erweitern. Bevor du der Zukunftseinschätzung des anderen widersprichst, empfehle ich, eine Konkretisierungsfrage zu stellen und einmal nachzuhaken, warum dein Gegenüber zu dieser bestimmten Prognose kommt. Gerade bei Erwartungen an die Zukunft gehen die Sichtweisen von Menschen weit auseinander – und wir sollten uns gerade bei dieser Frage vor dem oben beschriebenen widerlegenden Zuhören schützen. Es geht bei der weißen Rhetorik um das Verstehen und nicht um das Rechthaben.

			Frageart Nr. 23: Die Transferfrage

			Wenn wir im Gespräch ein Themenfeld verlassen möchten, dies aber nicht zu abrupt geschehen soll, so eignet sich die Transferfrage dafür ideal. Ein typisches Beispiel dafür ist die Frage: »Da Sie das Thema X sehr kritisch sehen, stehen Sie dann auch dem Thema Y eher ablehnend gegenüber?« Völlig unabhängig davon, ob dein Gegenüber die Frage bejaht oder verneint, hat die Frage den Vorteil, dass ihr nun über das neue Thema sprechen könnt – und das mit einem sehr fließenden Übergang. Wenn dein Gesprächspartner verneint und dich korrigiert (Menschen korrigieren gerne!) und sagt, dass er beim Thema Y etwas ganz anderes denkt, dann könntest du mit Konkretisierungsfragen weiter am neuen Thema dranbleiben und das alte Thema so hinter euch lassen.

			Frageart Nr. 24: Die Wissensfrage

			Wir kennen diesen Fragetypus natürlich alle aus der Schule – die Wissensfrage. Mit ihr fragten uns Lehrer ab und prüften, wie gut wir gelernt hatten. Da die meisten von uns die Schule, milde formuliert, nicht innig geliebt haben, müssen wir bei Wissensfragen im Alltag vorsichtig sein. Denn wie Schüler geben auch Erwachsene nur ungern ihr Unwissen zu. Doch manchmal müssen wir eben wissen, welchen Wissenstand der andere mitbringt. Wenn du beispielsweise als Führungskraft erfahren möchtest, wie kompetent der Bewerber ist, dann sind Wissensfragen ein schönes Mittel dazu. Statt nach Stärken und Schwächen zu fragen, worauf der klassische Bewerber sich zu Hause eine gut klingende Antwort erdichtet hat, warum nicht eine Sachfrage stellen? Wenn sich jemand als Anwalt für Patent- und Markenrecht bewirbt, warum dann nicht nach der neuesten Rechtsprechung des Bundespatentgerichts fragen?

			Auch bei Kollegen und Kunden sind Wissensfragen manchmal unabdingbar, denn wir müssen wissen, auf welchem Wissensniveau sich der andere befindet, und unsere Ausführungen entsprechend anpassen. Wenn zum Beispiel in meinem Rhetorik-Coaching jemand seine Eloquenz ausbauen möchte und mich fragt, wie das am schnellsten geht, so würde ich beispielsweise fragen, welche rhetorischen Stilmittel er bereits kennt. Wird er mir sagen, er hat den Begriff »rhetorische Stilmittel« noch nie gehört, dann weiß ich, dass er in diesem Bereich eher Einsteiger ist und werde meine Worte entsprechend wählen. Antwortet der andere hingegen, dass sein rhetorisches Lieblingsstilmittel der antithetische Parallelismus ist, weiß ich, dass er zumindest theoretisch ein »Eloquenzprofi« ist und kann entsprechend mit Fachwörtern und Beispielen aus der klassischen Literatur an diese Frage herangehen. Natürlich ist bei der Wissensfrage der lehrerhafte Unterton wegzulassen. Du möchtest ja nicht als Besserwisser auftreten. Daher unbedingt auf eine neugierig-freundliche Intonation achten.

			Frageart Nr. 25: Die Alternativfrage

			Wir hatten bereits in der Einleitung zu den Fragetechniken die Alternativfrage kennengelernt als eine halboffene Frage. Hier bieten wir unserem Gesprächspartner einige Alternativen an, zwischen denen er sich entscheiden soll. Und genau dafür ist die Alternativfrage exzellent geeignet, nämlich dafür, dass der Gesprächspartner eine Entscheidung trifft. Klassische Formulierung: »Lieber A oder B?« Zu beachten ist bei der Alternativfrage, dass man sie relativ am Ende eines Gesprächs stellen sollte. Warum? Ganz einfach: Nur wenn wir die Wünsche und Prioritäten des anderen kennen, können wir ihm Alternativen vorschlagen, die für ihn wirklich infrage kommen. Wenn dich zum Beispiel ein Missionar der Zeugen Jehovas spontan in der Stadt anspricht und fragt, ob er dir lieber etwas aus dem Alten Testament oder dem Neuen Testament vorlesen soll, dann werden dir höchstwahrscheinlich beide Alternativen nicht sonderlich zusagen, sofern du Atheist oder Andersgläubiger bist. Mit der Alternativfrage können wir also nur dann das Passende vorschlagen, wenn wir bereits im Vorgespräch verstanden haben, was der andere sucht.

			Frageart Nr. 26: Die eingebettete Frage

			Um den anderen dazu zu ermuntern, seine Meinung zu teilen, können wir einfach eine Meinungsfrage stellen nach dem Muster: »Was ist eigentlich Ihre Meinung zu X?« Wenn wir aber die Meinungsfrage nicht direkt stellen möchten, weil sie möglicherweise zu direkt und ausfragend wirken könnte, dann haben wir die Möglichkeit, sie in unseren Aussagesatz einzubetten. Grammatikalisch gesehen ist es zwar keine Frage, aber es wirkt wie eine. Hier ein Beispiel für die eingebettete Frage: »Ich frage mich, wie Sie das sehen – aber ich finde, Herr Müller hätte das gestern anders machen sollen.« Mit deiner Aussage forderst du also deinen Gesprächspartner indirekt auf, zum gestrigen Sachverhalt mit Herrn Müller Stellung zu beziehen. Diese Frageart funktioniert deswegen so gut, weil du deine Meinung bereits mitgeliefert hast, auf die der andere dann reagieren kann. Vor allem etwas unsichere Menschen wollen zunächst wissen, wie du zu einem Sachverhalt stehst, bevor sie ihre Meinung dazu abgeben. Sie reagieren also lieber, als zu agieren. Gerade für diese Menschen ist die eingebettete Frage besonders gut geeignet.

			Frageart Nr. 27: Die Nutzwertfrage

			Wir Menschen sind nutzenorientiert. Wenn du dich an das SEXIER-Modell aus den Top-10-Skills erinnerst, dann geht es beim Überzeugen nicht nur darum, eine These zu begründen, sondern auch darum, einen konkreten Nutzen oder Schaden zu illustrieren, damit der andere ins Handeln kommt oder seine Meinung ändert. Es ist aber häufig der Fall, dass unser Gesprächspartner zwar ausführlich erläutert, warum er recht hat, doch den Impact aus dem SEXIER-Modell vergisst und dir nicht zeigt, wie du von seinen Aussagen profitieren kannst. Genau dafür ist die Nutzwertfrage gedacht. Mit ihr forderst du deinen Gesprächspartner auf, dir mitzuteilen, was seine Argumentation für dich in der Konsequenz bedeutet, zum Beispiel mit dieser Formulierung: »Was bringt mir das konkret?« Das Wörtchen »konkret« würde ich auf jeden Fall in die Nutzwertfrage einbauen, da sie unserem Gegenüber suggeriert, hier nicht abstrakt zu referieren, sondern über ganz konkrete Auswirkungen zu sprechen.

			Frageart Nr. 28: Die skalierende Frage

			Manchmal wollen wir die Relevanz oder Intensität eines Sachverhalts für unseren Gesprächspartner abklopfen. Denn wenn wir nur fragen, wie wichtig etwas für ihn ist, kann er uns mit einer Antwort wie »schon ziemlich wichtig« eine vieldeutige Antwort geben. Die skalierende Frage hat den Vorteil, dass wir von ihm eine exaktere Antwort bekommen können – und zwar mit dieser Fragestruktur: »Auf einer Skala von eins bis zehn: Wie wichtig ist dieser Punkt für Sie?« Natürlich ist auch jede Skala subjektiv, und es ist nirgends genau definiert, was eine »9« auf der Skala bedeutet. Jedoch ist diese »9« präziser als eine allgemeine Aussage wie »ist mir relativ wichtig«. Vor allem dann, wenn wir nach mehreren Aspekten fragen, können wir die genannten Zahlenantworten besser miteinander vergleichen.

			Frageart Nr. 29: Die Kettenfrage

			Normalerweise, und das werden wir sogleich bei den fünf häufigsten Fehlern beim Fragenstellen ausführlicher diskutieren, sollten wir nur eine Frage stellen und diese relativ kurz halten. Aber es gibt im Leben Ausnahmesituationen, in denen wir mehrere Fragen miteinander verketten sollten. Zum Beispiel dann, wenn wir einen extremen Vielredner vor uns haben, der uns nur ein kleines Fragefenster zur Verfügung stellt, bevor er wieder zu einem zehnminütigen Monolog ausholt. Hier sollten wir die Gunst dieses Fragefensters nutzen und gleich mehrere Fragen in einer stellen. Die Kettenfrage könnte zum Beispiel so aussehen: »Welches Problem wollen Sie damit lösen und wann soll das geschehen und wie?«

			Die Kettenfrage hat den Vorteil, dass sie unseren Vielredner in seinem Wortschwall etwas kanalisiert und er wenigstens etwas wahrscheinlicher zu den von uns gefragten Punkten Stellung nimmt, statt weiter über Gott und die Welt zu schwadronieren. Übrigens ist eine andere passende Situation für eine Kettenfrage, wenn du bei einer Großveranstaltung einen »Star« etwas fragen kannst. Damit meine ich eine Situation, wo du Warren Buffet oder Angela Merkel oder der Celebrity deines Herzens eine Frage aus dem Publikum stellen kannst und dies eine einmalige Gelegenheit für dich ist. Auch dann würde ich zur Kettenfrage raten. Vielleicht hast du Glück, und dein Star antwortet dir sogar auf mehrere Elemente der Kettenfrage.

			Frageart Nr. 30: Die Provokationsfrage

			Es gibt Gesprächsgenossen, die sich nicht aus der Reserve locken lassen und aus denen man mit vernünftigen Fragen nichts herausbekommt. Die Provokationsfrage liegt ziemlich nah an der Grenze zur dunklen Rhetorik und sollte daher nur im Notfall angewendet werden – also dann, wenn wir mit gewöhnlichen Fragen nicht weiterkommen, aber unbedingt eine Reaktion unseres Gesprächspartners benötigen. Stellen wir uns zum Beispiel einen Freund vor, der schon seit Jahren von seinem Arbeitgeber nur einen Mindestlohn bekommt, obwohl er sich richtig in die Arbeit hineinkniet. Du hast es mit oben genannten Fragearten probiert, doch es kommt keine richtige Reaktion. Um ihn dennoch zum Sprechen zu bringen, könntest du fragen: »Wie lange willst du dich von deinem Chef eigentlich noch ausbeuten lassen?«

			Die Wahrscheinlichkeit ist relativ hoch, dass er auf diese provokative Frage irgendwie reagieren wird. Denn diese Frage trifft möglicherweise einen Nerv, weil niemand sich gerne ausbeuten lässt. Natürlich sollten wir es mit der Provokation nicht übertreiben, und es gehört viel Fingerspitzengefühl dazu, in der richtigen Situation die richtigen Worte auszuwählen. Im Zweifel würde ich von dieser Frageart jedoch abraten und sie nur dann empfehlen, wenn du dir sicher bist, dass dein Gegenüber das Gespräch nicht abbrechen wird.

			Frageart Nr. 31: Die Gegenfrage

			In der weißen Rhetorik sind Gegenfragen normalerweise tabu. Wir wollen ja nicht Zeit gewinnen oder uns der Meinung des anderen anpassen, wie es ein Manipulant tun würde. Jedoch gibt es einen wichtigen Ausnahmefall. Es kommt in Diskussionen durchaus vor, dass dein Gesprächspartner (vielleicht auch ungewollt) dich angreift oder sogar beleidigt. Vor allem dann, wenn es hitziger wird, haben sich Menschen manchmal nicht unter Kontrolle und beherzigen nicht das fundamentale Kommunikationsprinzip »hart in der Sache, weich zur Person«. Was also tun bei verbalen Attacken des anderen? Das cleverste Mittel, eine Unfreundlichkeit abzuwehren, ist eine schlichte Rückfrage wie »Wie kommen Sie darauf?«

			Das Schöne an dieser Rückfrage ist, dass du dem Gegenüber mit der Rückfrage die Chance gibst, zurückzurudern und seine Worte zurückzunehmen. Häufig wird der Mensch diesen Strohhalm gern ergreifen und sich entweder für die unglückliche Formulierung entschuldigen (Fall 1) oder zumindest erklären, warum er dies so formuliert hat (Fall 2). Im ersten Fall sollten wir die Entschuldigung annehmen, da sich jeder mal im Wort vergreifen kann. Im zweiten Fall solltest du mit dem anderen auf der Metaebene klären, wie ihr miteinander kommunizieren wollt und notfalls den anderen freundlich, aber bestimmt um mehr Respekt und Sachlichkeit bitten. Die Rückfrage ist in Wirklichkeit eine unglaublich wirkungsvolle Schlagfertigkeitstechnik. Wenn du also bei verbalen Attacken manchmal sprachlos wirst und dir erst zwei Stunden später eine gute Antwort einfällt, kannst du dir die Formulierung oben merken oder alternativ diese: »Warum haben Sie das jetzt gesagt?« Die Rückfrage hat den Vorteil, dass sie universell anwendbar ist – also bei Kunden, Führungskräften und in der Du-Form auch bei Familienmitgliedern. Denn auch Letztere können sich mal im Wort oder Ton vergreifen – und es wäre doch gut, es nicht einfach hinzunehmen oder sprachlos zu sein.

			Frageart Nr. 32: Die zurückgegebene Frage

			Sicher hast du in Meetings schon mal die folgende Frage gehört: »Ich möchte diese Frage an die Gruppe zurückgeben: Was denkt ihr darüber?« – und es ist ein offenes Geheimnis, dass Menschen diese Frageart häufig dann anwenden, wenn sie selbst keine Antwort wissen und hoffen, dass die Gruppe ihnen inhaltlich weiterhilft und jemand aus der Menge die schwierige Frage beantworten kann. Im Rahmen der weißen Rhetorik möchten wir aber nicht sicher auftreten bei völliger Ahnungslosigkeit.101 Ihr Unwissen zuzugeben ist für selbstbewusste Menschen absolut kein Problem. Niemand kann alles wissen – und der Mensch wirkt sogar sympathischer, wenn er zu seinem Unwissen stehen kann. Doch gibt es auch Situationen, in denen die zurückgegebene Frage viel Sinn macht. Angenommen, du bist Führungskraft, und beim routinemäßigen Wochenmeeting äußert ein Mitarbeiter eine wichtige Frage. Und angenommen, du hast sofort eine gute Antwort dazu parat. Dann macht es trotzdem durchaus Sinn, die Frage zunächst an das Plenum zurückzugeben, bevor du sie selbst beantwortest. Denn möglicherweise hat ein Mitarbeiter einen besseren Vorschlag als du. Du kannst in diesem Fall dem Mitarbeiter auch ein aufrichtiges Lob aussprechen. Oder wenn du Lehrer oder Trainer bist: Gib einem Schüler beziehungsweise Teilnehmer die Möglichkeit, sich selbst zu beweisen und antworte nicht zu vorschnell auf die Frage aus dem Plenum. Das macht ein Meeting beziehungsweise den Unterricht viel interaktiver.

			Frageart Nr. 33: Die Gretchenfrage

			Die letzte zielführende Frageart, die ich dir gerne vorstellen möchte, stammt aus meinem Lieblingsbuch »Faust I« von Goethe. Falls du den »Faust« nicht gelesen hast, kann ich es nur empfehlen. Jedenfalls stellt dort eine Figur namens Gretchen der Hauptfigur Heinrich Faust, welcher mit dem Teufel einen Pakt geschlossen hat, die folgende Frage:

			»Nun sag, wie hast du’s mit der Religion? Du bist ein herzlich guter Mann, allein ich glaub, du hältst nicht viel davon.«102

			Im Kontext des Dramas ist diese Frage eine grundlegende, weswegen der Begriff Gretchenfrage heute als eine ganz spezielle Frage bekannt ist, die sich auf das Wesen eines Problems oder auf einen entscheidenden Punkt in der Diskussion richtet. Nicht in jedem Gespräch gibt es eine Gretchenfrage. Aber es gibt wichtige Gespräche, bei denen du die Grundgesinnung des Gesprächspartners herausfinden möchtest. Dabei könntest du die Formulierung von Gretchen nachahmen. Beispiele für grundlegende und auf eine gesamte Weltsicht fokussierte Gretchenfragen wären die Fragen nach politischer Gesinnung, Sinn des Lebens, Sexualität und ähnliche grundsätzliche Lebensfragen. Die Gretchenfrage können wir auch dann stellen, wenn wir skeptisch sind gegenüber den bisher getätigten Aussagen unseres Gesprächspartners, weil sie zum Beispiel nicht mit seinem bisherigen Handeln übereinstimmen. Wie du dir vorstellen kannst, ist die Gretchenfrage für den Gefragten häufig eine unangenehme Frage, da er sich uns in einem Kernbereich öffnen muss. Und natürlich ist keine Antwort auf eine Gretchenfrage auch eine Antwort.

			Jedem, der ein wichtiges Gespräch plant, empfehle ich, sich ausführlich Gedanken über eine mögliche Gretchenfrage zu machen: Was ist für dich bei diesem Gespräch entscheidend? Worauf kommt es dir am meisten an? Zu welchem Punkt möchtest du von deinem Gesprächspartner ein klares Bekenntnis? Wenn du zu diesen Fragen eine klare Zielvorstellung hast und deine Gretchenfrage für dich ausformuliert hast, sollte dich diese Gretchenfrage wie ein Polarstern zu deinem gewünschten Gesprächsergebnis leiten. Und wie Gretchen solltest du etwas hartnäckig sein und die Frage ein zweites oder ein drittes Mal wiederholen, wenn sich dein Gegenüber, wie Faust, zunächst um die Antwort windet. Doch wie gesagt: auch die Nicht-Antwort oder ausweichende Aussage auf eine Gretchenfrage ist eine Antwort.

			Die vier häufigsten Fehler beim Fragen

			Der schlimmste aller Fehler ist,

			sich keines solchen bewusst zu sein.

			Thomas Carlyle

			Wie bei allen Dingen im Leben, kann man auch beim Fragen entscheidende Fehler machen. Allerdings sind diese Fehler leicht vermeidbar, wenn man sie kennt und sie sich bewusst macht. Was sind also die vier häufigsten Fehler?

			Fragefehler Nr. 1: Die Verhör-Falle

			Wir hatten bereits festgestellt, dass zu viele Fragen für unseren Gesprächspartner eine Verhörsituation schaffen können, bei der er sich unwohl fühlt und immer weniger Informationen mit uns teilt. Was aber tun, wenn dies tatsächlich der Fall ist und dein Gegenüber dir vorwirft, zu viele Fragen gestellt zu haben?

			In der weißen Rhetorik haben wir den Anspruch, den anderen und seine Gedankenwelt zu verstehen, darauf angemessen zu reagieren und empathisch zu argumentieren. Wenn wir es aber aus Versehen mit dem Fragenstellen etwas überstrapaziert haben sollten und uns der andere den Vorwurf macht, zu viele Fragen gestellt zu haben, können wir uns schlicht dafür entschuldigen und erklären, dass wir nur neugierig auf seine Sicht der Dinge waren. Natürlich liegt es dann in der Hand des anderen, weitere Fragen zuzulassen oder aber das Gespräch zu einem Ende zu bringen. Aus eigener Erfahrung weiß ich, dass eine aufrichtige Entschuldigung Wunder wirken kann und der andere sich auf das weitere Gespräch einlassen wird.

			Fragefehler Nr. 2: Die Überinformations-Falle

			Es gibt Fragesteller, bei denen die Frage erst nach einigen Minuten zum Vorschein kommt. Der Fragende redet selbst zu viel, bevor er seine Frage stellt. Meist sind Menschen mit übergroßem Mitteilungsbedürfnis die Täter. Doch eines ist klar: Je länger die Ausführungen vor der Frage sind, desto verwirrter wird der andere sein, weil er nicht weiß, auf was genau er reagieren soll und worauf sich die Frage bezieht. Wir hatten ja oben die begründete Frage kennengelernt, bei der wir durchaus sinnvolle Vorinformationen geben können. Diese sollten sich aber in einem möglichst kurzen Rahnem bewegen.

			Als ich an Debattier-Turnieren teilgenommen habe, gab es für gute Fragen in einer Debatte extra Punkte. Meine Teamkollegen und ich wussten, dass wir nicht nur eine gute, sondern eine sehr gute Frage stellen mussten, damit sie der Jury positiv auffällt. Zudem hatten wir für unsere Fragestellung nach dem Regelwerk nur 15 Sekunden Zeit. Was haben wir also gemacht? Einer von uns hat seine Fragevariante auf einen Zettel geschrieben – und diese Formulierungsvariante hat der andere Teampartner durch seine Worte ergänzt, erweitert, gekürzt und verbessert. Erst als wir die »perfekte« Frage formuliert hatten, stellten wir sie dem gegnerischen Team. Wahrscheinlich wirst du nicht schon kommendes Wochenende auf ein Debattier-Turnier fahren. Das Beispiel zeigt aber, dass es hilfreich ist, sich über die Frageformulierung ausführlich Gedanken zu machen, sie aufzuschreiben und sie zeitlich zu beschränken, damit die Frage ihre volle Wirkung entfalten kann.

			Fragefehler Nr. 3: Die Zweideutigkeits-Falle

			Unsere Sprache ist in vielen Teilen doppeldeutig. Und wer eine doppeldeutige Frage stellt, läuft Gefahr, eine falsche Antwort zu bekommen. Erst kürzlich wurde ich in einem Seminar von einer Teilnehmerin gefragt: »Wie wichtig ist Familie für dich, Wlad?« Darauf habe ich mit einer klassisch-juristischen Aussage geantwortet, und zwar, dass es darauf ankommt, was man unter »Familie« versteht. Ist es die eigene Partnerin und sind die eigenen Kinder gemeint? Zählen Eltern, Großeltern oder sogar die Gesamtheit der Onkel, Tanten, Cousins und so weiter auch zur Familie? Je nachdem, wie eng man den Familienbegriff definiert, würde meine Antwort jeweils anders ausfallen. Nach dieser längeren Antwort war die Fragestellerin sprachlos und gab zu, dass ihre Frage etwas unpräzise war. Was wir aus dem Beispiel mitnehmen können: Gerade vieldeutige Begriffe sollten wir in unserer Frage genauer definieren, damit die Antwort präziser ausfallen kann.

			Fragefehler Nr. 4: Die Vertraulichkeits-Falle

			Die Deutschen sind weltweit bekannt für ihr starkes Datenschutzbedürfnis und halten im internationalen Vergleich viele Themen für »privat«. Selbst wenn das Gespräch sehr vertraut zu sein scheint, müssen wir aufpassen, dass unsere Fragen nicht zu persönlich werden und der Gesprächspartner sich daraufhin nicht komplett in sein Schneckenhaus zurückzieht. Es ist ja allseits bekannt, dass die Tabuthemen Religion, Sex, Politik und Gehalt möglichst nicht anzusprechen sind. Zwar sind es Themen, die Menschen bewegen, die äußerst spannend sind und die uns viel über den Gesprächspartner verraten würden. Allerdings müssen wir bei aller Neugier die Privatsphäre respektieren. Zur Sicherheit empfehle ich, zu Tabuthemen nur dann Fragen zu stellen, wenn sie vom anderen angesprochen wurden. Doch zum Glück können wir (hoffentlich!) bei Freunden diese spannenden Themen bei einem Gläschen Wein ausschlachten.

			Die fünf wertvollsten Fragen zur eigenen Entwicklung

			Wer immer tut, was er schon kann,

			bleibt immer das, was er schon ist.

			Henry Ford

			Zum Schluss der dritten Säule der weißen Rhetorik möchte ich noch kurz auf die Kraft der Fragen für deine Selbstentwicklung zu sprechen kommen. Dieses Buch ist zwar kein Lebensratgeber, sondern ein Überzeugungsratgeber. Trotzdem kann ich es mir nicht verkneifen, dir zumindest fünf Fragen aufzuzeigen, mit denen dein Leben an Qualität gewinnen kann. Denn Fragen können dich auf die richtige Spur im Leben bringen und dir dabei helfen, deinen Fokus zu finden. In gewisser Weise sollen sie nicht einen anderen, sondern dich selbst davon überzeugen, das Richtige für dich selbst zu tun.

			Lebensfrage Nr. 1: Die Ärgere-dich-nicht-Frage

			Wir ärgern uns täglich über Kleinigkeiten – und fast jeder Mensch besitzt den Wunsch, weniger negative Emotionen zu spüren. Doch wie schaffst du es, dich weniger über Lappalien des Alltags zu ärgern? Die Frage, die ich dir dazu empfehle, ist folgende: »Werde ich mich über dieses Ereignis noch in einem Jahr ärgern?«

			Wenn du diese Frage verneinst, dann brauchst du dich jetzt auch nicht darüber zu ärgern. Klingt einfach und hat mir persönlich in vielen Situationen sehr geholfen. So bin ich in den letzten Jahren ein ehrgeiziger Hobby-Schachspieler geworden – und wenn ich ein Spiel verlor, dann habe ich mich stark darüber geärgert. Doch dann ist mir diese weise Frage in die Hände gekommen – und seitdem ärgere ich mich nicht mehr über eine Niederlage. Du wirst dich wahrscheinlich nicht über Schach, doch sicher über andere Kleinigkeiten aufregen. Probiere diese Frage doch ein paar Tage aus. Vielleicht hilft sie auch dir, dich weniger zu ärgern.

			Lebensfrage Nr. 2: Die Produktivitäts-Frage

			Viele von uns träumen von besserem Zeitmanagement und mehr Produktivität. Doch am Ende des Tages schaffen wir manchmal nicht mal unsere To-do-Liste und schleppen einige Aufgaben wochenlang hinter uns her. Das ist kein zufriedenstellender Umstand. Hinzu kommt noch, dass uns leider häufig gar nicht klar ist, welche Aufgabe wirklich wichtig ist – und welche wir auch gelassen streichen könnten. Hier hilft die folgende schöne Produktivitätsfrage: »Von welcher Aufgabe werde ich noch in einem Jahr profitieren?«

			Viele Dinge, die wir täglich tun, haben keine Langzeitwirkung. Einige Aufgaben jedoch sind langfristig gut für uns, bringen uns unserem Ziel näher – und auf genau diese sollten wir uns mehr fokussieren. Ich gebe dir auch hier ein persönliches Beispiel: Ich habe seit Jahren eine Regel, dass ich am Tag mindestens eine halbe Stunde irgendein Sachbuch lesen möchte, um mein Allgemeinwissen zu erweitern. Mit der Zeit habe ich für meine Workshops immer mehr Buchungen erhalten und war zeitweise zu müde, um noch ein Sachbuch in die Hand zu nehmen. Doch ist es gerade die kontinuierliche Weiterbildung, die mir Spaß macht. Gerade vom kontinuierlichen Lesen und Lernen, so beschloss ich für mich selbst, werde ich noch in einem Jahr (sogar noch in zehn Jahren) am meisten profitieren, sodass ich die Zahl der Workshops und Coachings gekürzt habe, um genug Zeit und Energie für tägliche Weiterbildung zu haben. Für welche Aufgaben möchtest du dir ab jetzt mehr Zeit nehmen, von denen du in Zukunft noch profitieren wirst?

			Lebensfrage Nr. 3: Die Reframing-Frage

			Siehst du das Glas halb voll oder halb leer? Letztens sagte mir ein guter Physikerfreund: Das Glas ist immer voll: Zur Hälfte mit Wasser – zur anderen Hälfte mit Luft! Da hat der Naturwissenschaftler natürlich ganz recht. Doch was bedeutet es eigentlich, den Dingen, die uns geschehen, einen neuen Rahmen zu geben, sie also zu reframen? Ich fahre beruflich oft mit der Deutschen Bahn – und wenn der Zug außerplanmäßig hält oder ausfällt, dann regen sich die meisten Leute auf. Auch wenn es im Lieblingsrestaurant das begehrte Gericht nicht gibt, regen sich die meisten Leute auf. Aber muss das sein? Wenn bei dir die oben genannte Ärgere-dich-nicht-Frage nicht funktioniert, dann probiere es mit dieser Reframing-Frage: »Was ist das Gute daran, dass X passiert ist?«

			Wenn der Zug zu spät ist, dann hast du zum Beispiel mehr Zeit, ein Buch zu lesen oder einen Podcast zu hören. Wenn dein Lieblingsgericht aus ist, dann kannst du zur Abwechslung ein neues Gericht probieren und vielleicht sogar ein neues Lieblingsgericht entdecken. Wenn es im Urlaub regnet, dann kannst du mit deinem oder deiner Liebsten ein längeres Gespräch im Hotelzimmer führen, bei dem ihr mal für drei Stunden ganz ungestört seid von Meer, Wellen und kreischenden Kindern. Es lässt sich immer ein positiver Rahmen finden – man muss ihn nur suchen wollen.

			Lebensfrage Nr. 4: Die Selbstverbesserungs-Frage

			Im Grunde wissen wir am Ende eines Tages sehr gut, was wir hätten besser machen können. Dazu brauchen wir in Wirklichkeit keine Coaches, Psychologen und Lebensratgeber. Ich habe mir vor einigen Jahren eine neue Gewohnheit zugelegt, mir am Ende eines jeden Tages (schriftlich) folgende Selbstverbesserungs-Frage zu beantworten: »Was hätte ich heute besser machen können?«

			Wenn ich mir täglich abends diese Frage stelle, dann muss ich manchmal ein paar Minuten überlegen und den Tag Revue passieren lassen. Doch wenn mir dann etwas einfällt, dann ist das eine sehr wertvolle Information, da ich darauf in Zukunft bewusster achten werde. Als ich anfing, mir diese Frage täglich zu stellen, fiel mir auf, dass ich zu häufig während des Arbeitstages auf E-Mails geschielt habe. Die Selbstverbesserungs-Frage habe ich einige Tage in Folge immer gleich beantwortet: »zu häufig E-Mails kontrolliert«. Die magische Wirkung der täglichen Selbstverbesserungs-Frage war aber, dass es mir irgendwann zu blöd war, die Frage immer gleich zu beantworten, und ich beschloss, nur noch zweimal täglich meine E-Mails zu lesen. Und das ist nur eines von vielen Beispielen, wie ich durch diese Frage meine Gewohnheiten umgestellt habe. Ich will dich hier aber nicht mit Persönlichem langweilen, sondern ermuntern, der Selbstverbesserungs-Frage auch ein paar Tage (am besten schriftlich) eine Chance zu geben. Vielleicht wird sie auch dich überzeugen, einige Dinge besser zu machen als am Vortag.

			Lebensfrage Nr. 5: Die tägliche Glücksfrage

			Viele Menschen verschieben das Glück auf später: nach der Ausbildung, nach der Beförderung, nach der Rente. Doch ist uns allen nicht entgangen, dass das Leben schnell vorüberrast und wir uns am besten heute über unser Glück Gedanken machen sollten. Denn später ist später. Davon können wir uns heute nichts kaufen. Ich habe mir vor einigen Jahren die Gewohnheit zugelegt, mich am Abend Folgendes zu fragen: »Was würde mich morgen glücklich machen?«

			Damit ist mein Fokus täglich zumindest auf kleine Glücksmomente gerichtet, und mein Gehirn sucht auf diese Frage ständig nach guten neuen Antworten. Allein schon auf diese Frage eine Antwort zu finden, macht ein bisschen glücklicher, weil die Vorfreude bekannterweise die schönste Freude ist. Wer sich diese Frage nicht täglich stellt, und zu dieser Gruppe zählte ich den größten Teil meines bisherigen Lebens auch, vergisst, dass er der Schmied seines eigenen Glückes ist und befindet sich ständig im Aufgabenerledigungsmodus. Auch dieser Frage würde ich an deiner Stelle ein paar Tage eine Chance geben – und vielleicht macht sie auch dich etwas glücklicher.

		

	
		
			Zum Schluss: Wie kannst du dich kontinuierlich verbessern?

			Es irrt der Mensch, solang er strebt.

			aus Goethes »Faust«

			Jetzt kennst du die drei Säulen der weißen Rhetorik mit ihren fünf Argumentationslevels, ihren zehn Stufen des Zuhörens sowie ihren 33 effektiven Fragearten. Und nun? Die besten Sportler bleiben ständig im Training. Die besten Musiker üben ständig. Gleiches gilt auch für die besten Kommunikatoren: Sie sehen jedes Gespräch als eine kommunikative Trainingswiese. Was kannst du tun, um rhetorisch ständig im Training zu bleiben? Zum Schluss möchte ich dir vier praktische Tipps geben.

			 1.	Formuliere vor jedem wichtigen Gespräch dein Argument nach dem SEXIER-Modell – und wenn es um etwas äußerst Wichtiges geht, nach dem 12-Module-Modell. Am besten schriftlich. Du kannst zur Übung gleich zu einer der 15 Übungsthesen (hier) deine Argumentation verschriftlichen. Sofern dir dies besonders gut gelingt, veröffentliche ich gern deinen Text mit Nennung deines Namens auf meinem Blog. Schick mir deine Argumentation, wenn du magst, an blog@argumentorik.com.

			 2.	Du kennst ja jetzt auch die zehn Stufen des Zuhörens. Entscheide dich bewusst häufiger, deinem Gegenüber verstehend zuzuhören und dir das Gesagte während des Gesprächs zu notieren. Damit wirst du sicherstellen, dass du dich bewusster auf die Inhalte deines Gesprächspartners fokussierst. Diese neue Notier-Gewohnheit kann beim Zuhören wahre Wunder wirken.

			 3.	Überlege dir vor jedem wichtigen Gespräch mindestens drei kluge Fragen, welche du deinem Gegenüber unbedingt stellen solltest, um sein Weltbild und seine Ansichten besser zu verstehen und um deinem Gesprächsziel schneller näher zu kommen. Auch hier wäre es von Vorteil, die Fragen aus dem dir nun bekannten Portfolio der 33 Fragearten nicht nur bewusst auszusuchen, sondern auch im Vorfeld zu notieren, um sie im Eifer des Gefechts nicht zu vergessen.

			 4.	Hör dir doch mal einen meiner kostenlosen Podcasts »MENSCHEN ÜBERZEUGEN« unter podcast.argumentorik.com an. Dort vertiefe ich jede Woche in Solo-Folgen die Theorie zur Weißen Rhetorik und Dunklen Rhetorik und spreche mit hochkarätigen Gästen, die dank ihrer Überzeugungskraft erfolgreich geworden sind. Abonniere bei der Gelegenheit auch andere Podcasts zu Themen, die dich interessieren, und lass dich von dutzenden Experten weltweit inspirieren. 

			Mit diesen vier praktischen Tipps überlässt du das Überzeugen nicht mehr dem Zufall. Natürlich wird es nicht immer gelingen, das beste Argument zu finden, empathisch zuzuhören oder die klügste Frage zu stellen. Manchmal werden wir uns auch irren, Fehler begehen und Missverständnisse erzeugen. Doch je häufiger wir versuchen, die Prinzipien der weißen Rhetorik zur Geltung zu bringen, desto häufiger wird es uns gelingen, andere nachhaltig zu überzeugen. Die Theorie der weißen Rhetorik kennst du nun. Jetzt liegt es an dir, sie auch täglich anzuwenden!
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Buch


Seien wir mal ehrlich: Wir alle kennen doch die Situation, in der wir uns nichts sehnlicher gewünscht hätten, als unser Schwafelgegenüber sprachlos zu machen, in einem Streit das letzte Wort zu haben oder dem überheblichen Kollegen gegenüber recht zu behalten. Für diese und andere Fälle krampfiger Alltagskommunikation bringt uns der erfolgreiche Rhetoriktrainer und Speaker Wladislaw Jachtchenko in seinem Manipulations-Bootcamp die passenden Tricks bei. 


Um zu erfahren, wie wir durch Politiker, Experten, Wirtschaftsbosse und andere illustre Gestalten manipuliert werden, gehen Sie auf:



www.mediathek-der-manipulationen.de  



Hier gibt es kurze Videos mit Manipulationstechniken, die in diesem Buch behandelt werden, und weiteres Videomaterial zum Buch. 
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3. Die dritte Trickkiste: Scheinargumentation


 
Scheinargument Nr. 1: Die Irrelevanztechnik •  
Scheinargument Nr. 2: Das Traditionsargument •  
Scheinargument Nr. 3: Der Angriff auf persönliche Umstände •  
Scheinargument Nr. 4: Der Zirkelschluss •  
Scheinargument Nr. 5: Das Dammbruchargument •  
Scheinargument Nr. 6: Die Evidenztechnik •  
Scheinargument Nr. 7: Der Gefühlsappell •  
Scheinargument Nr. 8: Die ständige Wiederholung •  
Scheinargument Nr. 9: Die falsche Verallgemeinerung •  
Scheinargument Nr. 10: »Mit diesem, folglich deswegen« •  
Scheinargument Nr. 11: »Danach, also deswegen« •  
Scheinargument Nr. 12: Das Nutzenargument •  
Scheinargument Nr. 13: Das Fehlschlussargument

Zur (Un-)Moralität der Manipulation


 
Was genau ist Moral?


 
Sind diese Handlungen unmoralisch? •  
Die inhaltliche Minimaldefinition der Moral


 
Die verschiedenen »Moralitätsstufen« der Manipulation


 
Die absichtliche Manipulation mit Nutzen beim anderen •  
Die fahrlässige Manipulation mit Nutzen beim anderen •  
Die »neutrale« Manipulation ohne Schaden und ohne Nutzen beim anderen •  
Die fahrlässige Manipulation mit Schaden beim anderen •  
Die bewusst fahrlässige Manipulation mit Schaden beim anderen •  
Die Manipulation mit Eventualvorsatz mit Schaden beim anderen •  
Die Manipulation mit direktem Vorsatz mit Schaden beim anderen  •  
Die absichtliche Manipulation mit Schaden beim anderen


 
Zum Schluss: Manipulation immer und überall


 
Anmerkungen






 
 
 
 Vorwort: Nett sein war gestern

Denn ein Mensch, der in allen Dingen nur das Gute tun will, muss unter so vielen, die das Schlechte tun, notwendig zugrunde gehen.

Machiavelli

Die Guten ziehen häufig den Kürzeren, weil die Bösen sie mit unfairen Manipulationstricks besiegen. Damit ist jetzt Schluss! Es wird Zeit, die Samthandschuhe der guten Erziehung auszuziehen und endlich die eigenen Bedürfnisse und Wünsche durchzusetzen. Weil fast alle Menschen versuchen, uns bewusst oder unbewusst zu manipulieren, lautet das Gebot der Stunde:

Manipuliere, bevor du manipuliert wirst!

Klar ist: Wer in unserer Ellenbogengesellschaft erfolgreich sein will, muss nicht kompetent sein. Er muss nur kompetent scheinen und seine Mitmenschen gekonnt beeinflussen. 

Dabei brauchen wir gar nicht mit dem Finger auf Donald Trump zu zeigen, den König alternativer Fakten und persönlicher Beleidigungen. Unser eigener Alltag ist durchtränkt von Bosheiten, fadenscheinigen Komplimenten, Machtspielchen, Totschlagargumenten – und nur der Clevere hat Erfolg!

In diesem Buch lernst du, dich in unserer Welt der Manipulation gekonnt zu behaupten und mal ganz egoistisch die eigenen Wünsche durchzusetzen – im Beruf wie im Privatleben.

Gleich in der Einleitung erfährst du, warum du der geborene Manipulant bist. Es geht dann weiter mit den Top-10-Skills der Manipulation für den Alltag. Diese zehn Fertigkeiten musst du auf jeden Fall draufhaben, wenn du in unserer manipulativen Welt erfolgreich sein willst. Danach öffne ich Die drei Trickkisten der dunklen Rhetorik. Hier geht es um die Feinheiten der Manipulation. Die Trickkisten ergänzen die Top-10-Skills und befähigen dich, noch nuancierter bei der Manipulation vorzugehen und in jeder Situation aus einem breiteren Repertoire an Werkzeugen zu schöpfen. Und schließlich gehe ich noch einmal etwas detaillierter auf die Frage ein, ob und inwieweit Manipulation (un-)moralisch ist.

Du musst dieses Buch nicht unbedingt chronologisch lesen. Wenn du möchtest, spring doch gleich zu der Sektion, die dich am meisten interessiert.

Doch nun genug der Vorrede. Los geht’s!






 
 
 
 Einleitung: Du manipulierst täglich

Wer sich aber zum Wurm macht, kann nachher nicht klagen, dass er mit Füßen getreten wird.

Immanuel Kant

Du manipulierst deine Mitmenschen seit deiner Geburt. Täglich. Und deine Mitmenschen manipulieren dich. Ebenfalls täglich. Die Frage lautet: Wer ist dabei erfolgreicher? Wer setzt sich durch? Und wer wird getreten?

Und weil du mir jetzt wahrscheinlich noch nicht glaubst, dass du als Mensch der geborene Manipulant bist und, seitdem du das Licht der Welt erblickt hast, bis es für dich wieder ausgeht, ständig und täglich manipulierst, um deine Interessen durchzusetzen, hier ein paar Beispiele aus unserem täglichen Leben:


	Als Baby schreien wir, bis wir genug Essen, Trinken und Aufmerksamkeit von unseren Eltern erhalten. Und wenn sie auf unser Geschrei nicht reagieren, schreien wir eben noch lauter – bis sie aufgeben und tun, was wir von ihnen verlangen.

	Als Kleinkind 
weinen und quengeln wir so lange am Regal vor der Supermarktkasse, bis wir unsere Lieblingsquengelware bekommen – und sind kurz vor Weihnachten immer besonders lieb, um das ersehnte Geschenk unterm Tannenbaum zu finden.

	Als Schüler 
spicken wir bei Klausuren, haben Pseudobauchschmerzen vor einem wichtigen Test und tischen dem Lehrer eine Lüge auf, warum wir die Hausaufgaben ausnahmsweise nicht haben erledigen können.

	Als Teenager versuchen wir mit stylischen Klamotten und coolem Auftreten, unseren Schwarm zu beeindrucken.

	Als junger Bewerber 
polieren wir unseren Lebenslauf auf und präsentieren uns im Vorstellungsgespräch als »dauermotiviert«, »teamfähig« und »belastbar« – obwohl wir zum Ende des Arbeitstags häufig auf die Uhr schauen, wann endlich Feierabend ist.

	Als Kollege versuchen wir, besonders nett zu sein, wenn wir von einem anderen Kollegen etwas brauchen.

	Als Vater/Mutter 
geben wir das Kind bei der Oma ab, um endlich etwas Ruhe und Zeit für uns zu haben – sagen aber unserem Sprössling, dass die Oma den Enkel ganz doll vermisse und das Kind deswegen zur Oma solle.

	Als Chef 
loben wir unseren Mitarbeiter mit den Worten »Sie sind der Einzige, dem ich diese wichtige Aufgabe anvertrauen kann!« – denn wie sollte der Mitarbeiter dazu schon Nein sagen können?

	Als Oma/Opa schließlich bestechen wir unsere Enkel mit Geschenken und erzeugen Schuldgefühle, damit sie uns häufiger besuchen.



Diese Manipulationsliste für unsere unterschiedlichen Rollen im Alltag ließe sich natürlich endlos erweitern! Es ist also falsch, bei Manipulation gleich an Politiker, Versicherungsvertreter und Autoverkäufer zu denken. Wir alle sind, wie diese kleine Aufzählung aus einem typischen Leben zeigt, im Alltag mindestens genauso manipulativ. Der eine etwas mehr. Der andere etwas weniger. Manchmal manipulieren wir bewusst, häufig unbewusst. Mal sind wir dabei erfolgreich, mal weniger. Aber jeder von uns tut es. Täglich.

Interessanterweise geht die Manipulationsgefahr vor allem von den Menschen aus, bei denen wir solche Tricks gar nicht erwarten: also von der Familie, von Freunden und Bekannten. Aber natürlich nutzen auch die netten Kollegen, Chefs und Geschäftspartner mitunter fiese Tricks: Alle manipulieren munter mit!

Die Frage ist also nicht, ob, sondern wie gut wir manipulieren. Und ob wir uns dabei durchsetzen können. Denn eines steht fest: Wer die wichtigsten Manipulationstricks kennt, der hat die Trümpfe in der Hand. Und wer sie nicht kennt, hat leicht das Nachsehen!


 
 
 
 Die Gretchenfrage: Ist Manipulation unmoralisch?

Ist es moralisch verwerflich, andere Menschen zu manipulieren? Die meisten Menschen und Buchautoren über Manipulationstechniken begnügen sich mit einer kurzen Antwort: »Ja! Manipulieren ist unmoralisch! Man sollte die Techniken, wenn überhaupt, nur zur Verteidigung nutzen!«

Doch so einfach ist das nicht. Zunächst einmal müssen wir bestimmen, was Manipulation überhaupt bedeutet. Für unsere Zwecke soll die folgende Definition ausreichend sein:

Manipulation ist die verdeckte Beeinflussung zum eigenen Nutzen.

Abzugrenzen ist der Begriff vom Überzeugen (der offenen Beeinflussung durch einleuchtende Gründe) und vom Überreden (der offenen Beeinflussung durch eindringliches Zureden).

Die meisten Menschen halten das Überzeugen für die beste (weil ehrliche und rationale) Art der Beeinflussung. Das Überreden hat für viele einen irrationalen, penetranten und damit negativen Beigeschmack. Überreden heißt ja, dass jemand am Ende etwas tut, was er ursprünglich gar nicht wollte. Aber zumindest ist der Prozess des Überredens relativ transparent: Wir merken ja, wenn jemand immer und immer wieder auf uns einredet.

Die Manipulation genießt von den drei Begriffen den mit Abstand schlechtesten Ruf. Zu Unrecht, wie ich finde und gleich zeigen werde.

Der am häufigsten angeführte Grund dafür, dass Manipulation unmoralisch sei, ist, dass sie meist verdeckt geschehe. Das heißt, man nutze das Unwissen des arg- und wehrlosen »Opfers« aus – und überrumpele jemanden durch einen hinterhältigen Trick.

Doch nur weil etwas verdeckt, also ohne Wissen des anderen geschieht, heißt das nicht notwendigerweise, dass es unmoralisch ist. Wenn ich zum Beispiel einen kleinen Brand im Vorgarten meines Nachbarn lösche, während er außer Haus ist und nichts davon bemerkt, dann ist das doch offensichtlich nicht verwerflich, oder? Na also.

Aber auch wenn jemand etwas zu seinem eigenen Nutzen tut, heißt das nicht zwangsläufig, dass es unmoralisch ist. Denn meine Handlung zu meinem Vorteil könnte für den anderen entweder gar keine Auswirkung haben (Fall 1: Ich profitiere, der andere hat keinen Nutzen oder Schaden) – oder wir beide könnten dadurch etwas gewinnen (Fall 2: Ich profitiere, und der andere profitiert, ohne dass er die Manipulation dahinter bemerkt).

Unmoralisch wird Manipulation erst dann, wenn man zu seinem eigenen Nutzen handelt und damit gleichzeitig vorsätzlich oder fahrlässig beim anderen einen Schaden verursacht. Es kommt also ganz darauf an, welche Art der Manipulation vorliegt – und ob und inwieweit im konkreten Einzelfall eine unmoralische Handlung zu bejahen ist. (Für alle, die diese Frage etwas genauer studieren wollen, gibt es ab hier eine systematische Übersicht mit Erläuterungen zur [Un-]Moralität der Manipulation.)


 
 
 
 Wodurch sich die Menschen am ehesten manipulieren lassen

Beim Manipulieren gibt es nicht die eine beste Technik. Vielmehr ist es so, dass sich verschiedene Menschen durch unterschiedliche Techniken manipulieren lassen. Bei den einen funktioniert professionell ausgeführte Körpersprache, mit der man sie blenden kann; andere sind anfällig für Argumente, die an ihr Mitleid appellieren; Dritte fallen auf »alternative Fakten« oder Komplimente herein – und dergleichen mehr.

Wer gut manipuliert, wird als Erstes die Achillesferse seines Gegenübers suchen und schnell herausfinden, wo diese Schwachstelle liegt. Und wie man weiß, hat jeder eine Schwachstelle. Man muss sie nur finden.

Eines musst du dir bewusst machen: Wenn Interessen im Spiel sind, dann verwandelt sich jede Unterhaltung in kommunikatives Schach, bei dem wir den anderen schachmatt setzen können.

Vielleicht möchtest du hier einwenden: »Ich will aber gar nicht manipulieren! Ich nehme doch lieber gute Argumente.« Dazu zwei Antworten.

Erstens kommt auch jeder argumentativen Auseinandersetzung ein Wettkampfcharakter zu. Nicht umsonst sprach Habermas vom »zwanglosen Zwang des besseren Arguments«. Doch Menschen lassen sich eben ungern bezwingen – und versuchen meist fast automatisch, bei einem Argument von dir sofort eine Gegenposition einzunehmen. Oder um mit Schopenhauer zu sprechen: Die angeborene Eitelkeit, die besonders hinsichtlich des Verstandes reizbar ist, will nicht haben, dass der andere recht hat. Der argumentative Wettkampf endet daher in den allerseltensten Fällen mit einem »Du hast recht!« – und in den häufigsten Fällen mit einem Patt, da keiner nachgeben will. Da ist die Manipulation viel zielführender, weil der andere deine geschickten Schachzüge gar nicht erst bemerkt. Und da er nicht weiß, dass er gerade um den Finger gewickelt wird, wird er sich auch nicht wehren.

Zweitens hat Manipulation im Vergleich zu Argumentation den Vorteil, dass sie einfach ist in der Anwendung. Beim Argumentieren kann man viele Fehler machen: von falschen Prämissen ausgehen, fehlerhaft definieren, unrichtige Schlussfolgerungen ziehen. Und je länger man argumentiert, desto mehr Angriffsfläche bietet man dem anderen. Deswegen begnügen sich Angela Merkel und die meisten anderen Politiker übrigens eher mit kurzen Statements – statt mit langen Argumentationsketten.

Manipulationstricks hingegen wirken unmittelbar, lassen sich schnell trainieren – und wer manipuliert, taktiert ja im Dunkeln (daher dunkle Rhetorik), was ihm zusätzlichen Schutz vor Angriffen bringt. Manipulation schlägt Argumentation daher problemlos mit 2 zu 0.






 
 
 
Die Top-10-Skills der Manipulation Fuer den Alltag





Die Rhetorik ist deshalb ehrlicher, weil sie das Täuschen als Ziel anerkennt.

Friedrich Nietzsche


Da wir, ehrlicherweise zugegeben, alle ständig manipulieren und den anderen etwas vorgaukeln, scheint es nur vernünftig, es darin zur Meisterschaft zu bringen! Im Folgenden findest du daher die zehn wichtigsten Fertigkeiten, die man beherrschen muss, um sich im beruflichen wie im privaten Alltag bei anderen durchzusetzen.

Die Top-10-Skills


 
  1.Sicher auftreten bei völliger Ahnungslosigkeit 


 
  
 2.Mit gutem Erscheinungsbild blenden


 
 3.Schnell Sympathie aufbauen


 
  
 4.Geschickt lügen


 
 5.Zustimmung erzwingen


 
  
 6.Mit Fragen lenken


 
  
 7.Mit Emotionen überwältigen


 
 8.Inhaltlich angreifen – und geistig entwaffnen


 
 9.Persönlich angreifen – und sprachlos machen!

10.Unliebsame Diskussionen schnell beenden

Und selbst wenn du immer noch der Auffassung sein solltest, dass du deine Mitmenschen nicht manipulierst, so ist die Kenntnis dieser Top-10-Skills auch für dich ein absolutes Muss, um die Tricks eines manipulierenden Gegenübers schnell zu erkennen und nicht darauf hereinzufallen.






 
 
 
 1. Sicher auftreten bei völliger Ahnungslosigkeit

Wissen ist Macht. Weißt du nichts? Macht nichts!

Unbekannt

Wir leben in einer Wissensgesellschaft. Wer etwas weiß, wird belohnt. Wer nichts weiß, wird benachteiligt: in der Schule durch schlechtere Noten, in der Berufswelt durch mangelnde Aufstiegschancen.

Natürlich ist Wissen nicht der einzige Erfolgsfaktor, jedoch ein wesentlicher. Und dein äußerlich netter, doch innerlich missgünstiger Kollege wartet nur auf die Gelegenheit, dass er genüsslich nachhaken kann, obwohl längst offensichtlich ist, dass du bei einem bestimmten Thema nicht den blassesten Schimmer hast.

Die meisten Menschen haben Angst vor solch peinlichen Situationen und der damit verbundenen Entblößung. Der rechthaberische Homo sapiens geht derart heiklen Situationen aus dem Weg, wo er nur kann. Dabei ist »Sicher auftreten bei völliger Ahnungslosigkeit« nichts anderes als eine trainierbare Fähigkeit, eine ganz besondere Kompetenz. Um genauer zu sein: eine Inkompetenzkompensationskompetenz, also die Befähigung, sein Nichtwissen durch die Anwendung bestimmter Techniken kompetent zu überspielen. Oder einfach ausgedrückt: fehlendes Wissen vorzugaukeln.

Es ist wie überall im Leben: Kennt man die Tricks, kann man jede Situation gekonnt meistern. Bevor ich dir meine besten sieben Finessen vorstelle, ein wichtiger Hinweis: 
Egal, was du zu sagen hast – mit professioneller Körpersprache und Stimme wirkt jeder Mensch gleich viel kompetenter. Der Untrainierte lässt den Blickkontakt abbrechen, wenn er in einer Situation etwas nicht weiß, er zögert mit seiner Antwort, spricht dann zu hastig und zeigt mit seinem unsicheren Auftreten allen schon auf nonverbaler Ebene, dass er absolut keine Ahnung hat.

Der routinierte Blender macht es anders: Selbst wenn er nichts über ein bestimmtes Thema weiß, hat er seine Körpersprache absolut unter Kontrolle, insbesondere


	hält er den Blickkontakt zu seinem Gegenüber,

	macht während seiner Antwort aktive Gesten und

	steht dabei aufrecht und seinem Visavis zugewandt.



Doch souveräne Körpersprache ist nicht alles. Er achtet auch sorgsam darauf, dass seine Stimme überzeugend klingt, insbesondere spricht er


	laut und deutlich,

	eher zu langsam als zu schnell,

	mit bewussten Pausen,

	ohne sich je zu verhaspeln.



Professionelle Körpersprache und Stimme sind die absolute Basis für sicheres Auftreten bei völliger Ahnungslosigkeit. Wer die soeben genannten Punkte nicht beherrscht, sollte sie unbedingt trainieren!

Kommen wir nun also zu meinen sieben besten Tricks.


 
 
 
 Trick Nr. 1: Abstrahieren

Eine unauffällige und intelligent wirkende Technik ist das Abstrahieren, wenn du auf eine konkrete Frage spontan keine inhaltlich adäquate Antwort weißt.

Stell dir vor, jemand fragt dich aus heiterem Himmel: »Wie bewerten Sie eigentlich die Bologna-Reform?« Und nehmen wir weiter an, du weißt nicht, dass damit die europaweite Harmonisierung von Studiengängen gemeint ist, die 1999 beschlossen wurde (insbesondere die Einführung des Bachelor-Master-Systems mit ECTS-[European-Credit-Transfer-System-]Punkten als Leistungsnachweisen).

Der Trick ist jetzt, dass du auf die konkrete Frage abstrakt antwortest. Du redest also gar nicht über die Bologna-Reform selbst, sondern gehst allgemein auf das Thema »Reformen« ein. Und sagst so etwas wie: »Generell ist es bei der Bewertung von politischen Reformen wichtiger, was die Betroffenen selbst darüber denken. Die Politiker darf man nicht fragen. Die werden ihre damaligen Entscheidungen doch sowieso immer nur rechtfertigen. Und die Betroffenen sind bei dieser Reform ja geteilter Meinung. Ich finde von oben verordnete Politik durch Reformen generell eher fragwürdig.«

Du hast gar nichts über die Bologna-Reform gesagt – und es hörte sich dennoch ziemlich schlau an! 
 1

Hier ein weiteres Beispiel. Jemand fragt dich: »Wie finden Sie die Zwölftonmusik von Schönberg?« Und nehmen wir mal an, dass du auch von der Zwölftontechnik der Schönberg-Schule keinen blassen Schimmer hast. Was tun? Die Lösung ist, dass man sich wieder nicht konkret auf die Frage bezieht, sondern allgemein über Musik und deren Bewertung redet.

Und so könnte deine Antwort klingen: »Geschmäcker sind ja bekanntlich verschieden. Und bei Musik ist das natürlich absolute Geschmackssache, was man gut findet. Ich persönlich bevorzuge Jazzrock.«

Wieder hast du nichts zu der konkreten Frage gesagt, sondern allgemeingültige Aussagen aufgestellt, die man nicht angreifen kann. Die Methode beim Abstrahieren besteht also darin, einen bekannten Begriff aus der Fragestellung aufzugreifen und mit allgemeinen Ausführungen dazu fortzufahren.


 
 
 
 Trick Nr. 2: Abdriften

Eine unauffällige Technik, die auch Politiker immer wieder gern nutzen, ist das langsame Abdriften von der ursprünglichen Frage zu einem Thema, bei dem man sich besser auskennt.

Wir nehmen wieder das obige Beispiel, jemand fragt dich also: »Wie bewerten Sie eigentlich die Bologna-Reform?« Und wir gehen weiter davon aus, dass du immer noch nichts darüber in Erfahrung gebracht hast. Wie kannst du nun geschickt davon ablenken? Ganz einfach: Du parierst mit der Eröffnung »Viel wichtiger ist doch die Frage, ob …« – und anschließend sprichst du über ein ganz anderes Thema.

Hier eine mögliche Antwort: »Viel wichtiger ist doch die Frage, ob wir uns heute statt über Reformen nicht über etwas Wesentlicheres unterhalten können, zum Beispiel darüber, dass die Politik immer die Reichen begünstigt.« Natürlich kannst du, statt eine Diskussion über die Umverteilung vom Zaun zu brechen, irgendein anderes Thema wählen, das ein wenig seichter ist. Wenn die Situation es zulässt, gern auch ein privates. Es ist erstaunlich, aber die meisten Menschen scheinen dieses Abdriftmanöver gar nicht zu bemerken, doch selbst wenn, gehen sie in der Regel darauf ein.

Sofern du deinen Gesprächspartner kennst, solltest du als neues Thema eins wählen, das auch für ihn relevant ist. Angenommen, ihr habt eine gemeinsame Freundin Steffi, die dein Gegenüber wirklich sehr mag. So könnte deine Reaktion also schlicht lauten: »Viel wichtiger ist doch die Frage, wie es Steffi geht. Ich habe sie schon seit Ewigkeiten nicht gesehen.«

Im englischsprachigen Raum nennt man diese Art von Ablenkungsmanöver vom eigentlichen Thema spätestens seit dem 19. Jahrhundert übrigens red herring (»roter Hering«). Flüchtige Kriminelle sollen die streng riechenden geräucherten Fische ausgelegt haben, um Spürhunde abzulenken. Wenn jemand dich auf eine andere Fährte führen will, kannst du also einfach gegenhalten: »Was soll denn der red herring hier?« Das bringt deinen Gesprächspartner vermutlich erst einmal aus dem Konzept. Und wenn er dann nachfragt, was das zu bedeuten habe, erklärst du ihm in aller Seelenruhe, er möge doch bitte keine Nebelkerzen werfen …


 
 
 
 Trick Nr. 3: Zurückweisen

Eine ziemlich offensive Variante des Abdriftens ist das energische Zurückweisen. Auf diese Weise abwehren kann man sowohl unbequeme Fragen als auch Aussagen seines Counterparts. Wenn solch ein Zeitgenosse etwa wissen will: »Was meinst du, was die Abteilung besser machen kann?«, und dir fällt rein gar nichts dazu ein, dann konterst du mit dem Satz: »Das ist doch eine komplett falsche Frage! Es geht hier gar nicht darum, was unsere Abteilung besser machen kann, sondern darum, welche Entscheidungen das Management hätte besser treffen können!«

Auch wenn dieser Trick an das Abdriften erinnert, geht es hier nicht um die Ablenkung von einem Thema zu einem anderen, sondern vielmehr um die Verlagerung von der Sach- auf die emotionale Ebene.

Wir haben zwar alle in der Schule und in Rhetorikkursen gelernt, sachlich zu bleiben. Aber wenn wir jemanden so richtig von unseren sachlichen Defiziten ablenken wollen, dann klappt das in der Regel gut mithilfe starker Emotionen. Die Floskel »Das ist doch eine komplett falsche Frage!« 
wird der überzeugende Bluffer daher lautstark und entrüstet hinausposaunen. Der Gesprächspartner rückt nun in die Defensive – und schon hast du wieder die Oberhand.


 
 
 
 Trick Nr. 4: Zustimmen und loben

Mindestens ebenso hinterlistig wie das Zurückweisen ist das Zustimmen und Loben. Denn die Leute sind empfänglich für Schmeicheleien – die Genugtuung darüber vernebelt unseren Gesprächspartner, und er vergisst, dass wir selbst gar nichts zum Thema beigetragen haben.

Sätze wie: »Das haben Sie aber gut analysiert!« oder »Interessante Begründung! Aus diesem Blickwinkel habe ich das ja noch gar nicht gesehen!«, scheinen deinem Gegenüber Flügel zu verleihen. Genau durch solche Bestärkungen wird der andere motiviert, weitere Ausführungen zum Thema zu machen, und die ganze Zeit selbst reden.

Und wenn er uns am Ende doch nach unserer Meinung fragen sollte, können wir ihm guten Mutes zustimmen – und sogleich ein neues Thema anschneiden, bei dem wir etwas versierter sind.




…
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