Rhetorik

Um rhetorisch iiberzeugend zu wirken, muB man auch an der Beziehung zum Gesprachspartner
arbeiten. Teil 2 der Trainings-Serie ,Rhetorik fiir Journalisten und Journalistinnen®.
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Von Sabine M. Falk

hetorisch fit sein — fiir viele be-

deutet das, auch in schwierigen
Situationen iiberzeugend auftreten
zu konnen. Dabei empfindet man
eine Situation oft schon als ,,schwie-
rig“, wenn das Gegeniiber weiterhin
auf seinem Standpunke beharrt und
die eigene Position angreift. Allzuoft
reicht das aus, um sich auch als Per-
son angegriffen zu fiihlen. Dann be-
ginnen die Streitgespriche, bei de-
nen ,die Fetzen fliegen” — ohne dafl
sich in der Sache etwas bewegt.
Oder einzelne Beteiligte ziehen sich
zuriick: S_prachlosigkcit und ver-
dringter Arger verhindern kreatives
Engagement in der Sache. Das Er-
gebnis bleibt dann in der Regel fiir
alle Beteiligten unbefriedigend.

Uberzeugungsarbeit ist also Be-
ziehungsarbeit. Und dazu gehéren
immer zwei: einer, der ein auf allen
Ebenen iiberzeugendes Angebort
macht, und ein Gegeniiber, das be-
reit ist, sich iiberzeugen zu lassen.
Ohne diese Bereitschaft konnen die
stirksten Argumente aufler Riick-
zug oder Kampf nichts bewirken.
Diese Bereitschaft hingt wesentlich
mehr von der Beziehung zwischen
den Gesprichspartnern ab als von
der Qualitit der Argumentation. Je
positiver die Gesprichsbeziehung
ist, desto héher ist die Bereitschaft
zuzuhdren, sich aufeinander zu be-
ziehen, dem Gegeniiber Vertrauen
entgegenzubringen und letztendlich
auch die eigene Position zu wandeln
oder aufzugeben. Erst wenn Nihe
méglich ist, kann die Reibung ent-

stehen, die die Voraussetzung fiir
wirksame Uberzeugungsarbeit ist.
,Aber was ist, wenn die anderen
nicht mitspielen?” ist eine oft ge-
stellte Frage in meinen Seminaren.
Natiirlich ist es wundervoll, wenn
von Anfang an alle Beteiligten an ei-
ner konstruktiven, sachorientierten
Gesprichsat-
mosphire in-
teressiert und
in der Lage

sind, dies in immer zwel.

Uberzeugungsarbeit ist Bezie-
hungsarbeit und dazu gehoren

Die Argumentation. Zum einen ist
es wichtig (und den meisten auch
vertraut), den eigenen Standpunkt
immer wieder klar und deutlich in
die Diskussion einzubringen und
ihn argumentativ zu untermauern.

Nehmen Sie sich auch in hitzigen
Diskussionen 1-2 Minuten Zeit, um
ihre Argumentation
vorzubereiten — auch
auf die Gefahr hin,
daf} Sie dem gesam-

ten Diskussionsver-

Form einer ge-
eigneten Ge-
sprichsfiihrung umzusetzen. Es ist
immer wieder iiberwiltigend zu se-
hen, wieviel besser Teams und Re-
daktionen, in denen die Gesprichs-
atmosphire stimmt, ein weiter-
fiilhrendes oder klirendes Ergebnis
erreichen.

Letztendlich bedeutet Gesprichs-
fiihrung im Sinne von Uberzeu-
gungsarbeit, durch geeignetes Vor-
gehen das Gegeniiber auch dann
zum Zuhéren, Mit- und Umden-
ken zu bewegen, wenn es selbst
zunichst nicht an einem konstruk-
tiven Gesprich interessiert ist.
Grundlagen fiir erfolgreiche Uber-
zeugungsarbeit kann man jederzeit
und notfalls allein schaffen (vgl. da-
zu Rbetorik, Teil 1 in MM 8/97).

Uberzeugungsarbcit als Bezie-
hungsarbeit verlangt vor allem zwei
Bewegungen, die sich im Verlauf der
Diskussion immer wieder abwech-
seln sollten: Die Argumentation und
die Befragung.

lauf fiir diesen kur-

zen Moment nicht

mit voller Aufmerksamkeit folgen
konnen.

Kliren Sie zunichst, was Sie genau
wollen. Versuchen Sie, dieses Anlie-
gen in eine kurze und prizise Aus-
sage oder Forderung zu bringen.

Beachten Sie, dafl ein Argument
mehr ist als die blofle Behauptung
Threr Position. Leiten Sie her, was
Thren Standpunkt plausibel macht.
Belegen Sie ihre Ansicht mit Bei-
spielen, und fithren Sie Belege fiir
Ihre Aussage an.

Versuchen Sie, die Ohren der
Zuhérenden fiir Thre Argumentati-
on zu 6ffnen. Wecken Sie Interesse,
indem Sie zum Beispiel aufzeigen,
was die Zuhorer mit ihrem Thema
verbindet.

Daraus ergibt sich der Dreischritt
der Argumentation:

1. Einstieg, das heifit Aufmerksam-
keit biindeln, Interesse wecken,
Ohren 6ffnen, die Relevanz fiir
den Zuhérenden aufzeigen.
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Zur iiberzeugenden Wirkung eines Beitrags gehdren immer zwei: einer, der ein iiberzeugendes
Angebot macht, und ein Gegeniiber, das sich iiberzeugen lassen will.

Zum Beispiel: ,,In der letzten Re-
daktionssitzung sind wir iiberein-
gekommen, die Konzeption dieser
Seite wieder mehr zu betonen.“

2. Begriindung, das heift herleiten,
warum Ihr Standpunke auch fiir
Ihr Gegeniiber interessant ist.
Beispiele und Belege anfiihren.
Die Schluffolgerung vorbereiten.
Zum Beispiel: ,Im vorliegenden
Text stehen die Ansichten der
Behirden zur geplanten Gebiihren-
erhihung im Hintergrund. Die be-
troffenen Biirger kommen ausrei-
chend zu Wort. Das entspricht der
Konzeption dieser Seite.

3, Zwecksatz, das heifft die Schlufi-
folgerung aus dem Gesagten, die
Essenz, die Forderung oder Posi-
tion in einem kurzen und prizi-
sen Satz.

Zum Beispiel: ,Ich bin daber
dafir, daf§ wir diesen Artikel ab-

drucken!“

Die Befragung. Zum anderen ist es
fiir die Uberzeugungsarbeit wichtig,
mehr iiber die Position des Gegen-
iibers und deren Hintergriinde zu
erfahren. Dieses Wissen gibt mir die
Maglichkeit, meine Argumentation
mit grofler Zielgenauigkeit auf die
Bediirfnisse und Interessen der Ge-
sprichspartner zuzuspitzen und sie

so zum Umdenken zu bewegen.
Der direkteste Weg, etwas zu er-
fahren, ist, es zu erfragen. Aus In-
terviewsituationen wissen die mei-
sten Journalisten und Journalistin-
nen, wie wichtig echte Neugier fiir
eine Fragestellung ist. Immer dann,
wenn mich das Wissen, die Erfah-
rung oder die Denkweise des Ge-
geniibers wirklich interessieren,
steigt die Chance auf eine aussage-
kriftige Antwort (im Gegensatz zu
ingstlichen oder abwehrenden Re-
aktionen). In Diskussionen wird

B [raining

diese Grundvoraussetzung fiir eine
informative Antwort schnell ver-
nachlissigt. Getrieben von dem
Wunsch, der andere mége uns ,,mal
eben kurz“ unsere Meinung be-
stitigen, greifen viele zu Suggestiv-
fragen: ,Sind Sie nicht auch der
Meinung, daf} Thr Vorschlag viel zu
aufwendig ist?“, ,Meinen Sie nichr,
dafl dabei das Soziale zu kurz
kommt?“, ,Wo bleibt da Ihre an-
gebliche Aufgeschlossenheit?“. Sol-
che Fragen moégen zunichst kimp—
ferisch und selbstsicher klingen,
fordern aber nicht wirklich Neues
zu Tage. Vielleicht erfreuen wir uns
an dem Gefiihl, es den anderen
»mal so richtig" gegeben zu haben.
Dabei wird hiufig iibersehen, dafl
unser Gegeniiber kaum noch eine
offene Antwort gibt. Suggestivfra-
gen schaffen schnell eine Atmo-
sphire von Mifltrauen, Abgrenzung
und Riickzug. Sie verringern so
auch die Méglichkeit, dafl der
Zuhérer die gut durchdachten und
kraftvollen Argumente zumindest
anhért. Auch im hitzigsten Dis-
kussionsgeschehen muff uns im Be-
wufltsein bleiben, daf die Ent-
scheidung, unsere Ideen, Wertvor-

stellungen und Schluffolgerungen >
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RHETORIK (2)

zu iibernehmen, letzt-
endlich ganz beim
Gesprichspartner liegt.
Um sich gegeniiber neuen Gedan-
ken zu o6ffnen, braucht jeder
Mensch eine vertrauensvolle At-
mosphire.

Machen Sie sich zunichst klar,
was Sie von Ihrem Gegeniiber wis-
sen wollen. Priifen Sie, ob Sie auf
Ihre Frage wirklich eine Antwort
haben wollen, oder ob es sich letzt-
endlich um eine Suggestivfrage

handelt. Wie lautet Thre Frage?
Verdeutlichen Sie sich, was der Hin-
tergrund lhrer Frage ist. Warum
wollen Sie das wissen? Auf welche
Aussage zu welchem Diskussions-
zeitpunke beziehen Sie
sich mit Threr Frage?
Machen Sie zur besse-
ren Ubersicht den
Kontext Threr Frage

Erst wenn Nihe mdglich ist,
kann die Reibung enstehen,
die Voraussetzung fiir wirksa-
me Uberzeugungsarbeit ist.

wortet. Fordern Sie gegebenenfalls
dazu auf, denn nur in der direkten
Reibung kann die mogliche Uberle-
genheit Threr Position deutlich wer-
den. Achten Sie die Antworten Threr
Gesprichs-
partner. Sie
geben immer
auch  Aus-

kunft dar-

deutlich.
Aus diesen Voriiberlegungen er-
gibt sich der Dreischritc des Fra-
gens:

1. Einleitung, das heifit

Sie suchen den Ansprechpartner fir Fragen
rund um die Krankenversicherung. Wir sind
Deutschlands drittgroBte bundesweite Kran-

kenkasse. Unsere Mitglieder gehdren zu

leistungs- und zukunftsorientierten Berufs-
gruppen. Wir bieten Ihnen Antworten und
Fakten, Themen und Meinungen. Der direkte
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TK — anspruchsvoll versichert

die Verbindung zum
bisher Gesagten be-
nennen, durch Uber-
schaubarkeit Sicher-
heit schaffen.

Zum Beispiel: ,Sie
sprachen von unserer
Ubereinkunft in der
letzten Redaktionssit-
zung.“

2. Herleitung, das heifit
den Hintergrund fiir
die Frage beleuchten,
Vertrauen schaffen.
Zum Beispiel: ,,In die-
ser Sitzung wurden
verschiedene Aspekte
der Konzeption dieser
Seite diskutiert.

3. Fragesatz, das heifdt
das Wichtigste klipp
und klar in einem
iiberschaubaren Satz,
Zielorientierung
schaffen.

Zum Beispiel: ,Auf
welche Aspekte bezie-
hen Sie sich?“

Frage und Argumentati-

on sind also nach dem

gleichen Schema aufge-
baut.

Spiel mit zwei Techni-
ken. Achten Sie darauf,
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ob sich Thr Gegeniiber
auf Thre Aussagen bezicht

und Thre Fragen beant-

iiber, wo Sie
mit Threr eigenen Argumentation
erfolgreich im Sinne von Uberzeu-
gungsarbeit ansetzen kénnen.

Das Spiel mit diesen beiden Tech-
niken fiihrt zu einem konstruktiven
Austausch der Argumente. Sie kén-
nen rechtzeitig erkennen, wo Sie
sinnvollerweise Ihre eigene Position
relativieren sollten, weil sie in ihrer
urspriinglichen Form unhaltbar ge-
worden ist. Sie sehen, wann Sie noch
Zeit benétigen, um Ihre eigene Po-
sition gegeniiber neuen Fragestel-
lungen zu priifen. Sie kénnen in
Erfahrung bringen, wo die Briiche,
Liicken und Grenzen in der Argu-
mentation Threr Gesprichspartner
sind und wie Sie selbst genau an die-
sen Stellen iiberzeugende Angebote
machen kénnen.

Scheuen Sie nicht davor zuriick,
auch einmal Ihre eigene Position
aufzugeben, wenn diese unhaltbar
geworden ist. Langfristig erreichen
Sie dadurch ein hohes Mafl an
Vertrauen in Thre Gesprichsbereit-
schaft.

In meinen Seminaren stelle ich
immer wieder fest, wie leicht sich
auch Menschen mit viel Diskussi-
onserfahrung in einen Kampf um
die ,richtige“ Meinung verwickeln
lassen. Diesen Kampf aufzugeben,
heiflt nicht, die eigene Position auf-
zugeben, sondern gute Gesprichs-
bedingungen fiir die Wirkung der
eigenen Argumente zu schaffen.
Dieser Schritt erfordert zunichst et-
was Mut. Der Verlauf kiinftiger Ge-
spriche wird Sie fiir diesen Schritt
belohnen. Thre Uberzeugungsarbeit
wird erfolgreicher werden. |



