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Vorwort

2004 rief das Biiro des Rektorats-Rhetorik an der Paris-Lodron-Universitiit
Salzburg die Salzburger Rhetorikgespriche ins Leben und hat damit einen
Reunionspunkt fiir Wissenschaftler und Praktiker geschaffen, der lange Zeit
fehlte. Seit 2008 nun werden die Rhetorikgespriiche in Kooperation mit dem
Seminar fiir Allgemeine Rhetorik der Eberhard Karls Universitit Tiibingen
und dem Rhetorikforum — Verein zur Férderung der Rhetorik in Wissenschaft
und Praxis e.V. unter dem Namen Salzburg-Tiibinger-Rhetorikgespriche
(SATUR) abwechselnd in Salzburg und Tiibingen ausgerichtet. Die in diesem
Band versammelten Beitrige mehrerer SATUR-Gespriche eint die Frage
nach den Formen und der Geschichte des rhetorischen Unterrichts.

Die Redaktion dieses Bandes iibernahm Dr. Gregor Kalivoda unter Mit-
hilfe von Jan Hecker. Beiden sei gedankt.

Salzburg/Tiibingen im Sommer 2012 JK/OK/TS
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OLAF KRAMER

Verbotene Rhetorik. List, Tiicke und geheimes Wissen als
Erfolgsformeln in der rhetorischen Ratgeberliteratur

———— — -

1 Strategisches Handeln vs. verbotene Rhetorik

»Zu Hilfe! Zu Hilfe! Sonst bin ich verloren*: Mozarts .»Zauberflte* beginnt
mit einem Hilferuf Taminos, der sich ,,der listigen Schlange zum Opfer* aus-
geliefert sieht.' Obwohl auf der Biihne die Schlange zu sehen ist, scheint es in
der Szene auch um ein Entkommen von der listenreichen Konigin der Nacht
zu gehen. Die Symbolik ist klar, nicht erst seitdem Helmut Perl Mozarts Oper
im Aufklirungsdiskurs verortet hat:” Im Reich der Dunkelheit und des Bésen
herrschen List und Tiicke. Mozarts Kritik schligt in die gleiche Kerbe wie
Kant in seiner nur ein Jahr vor der Urauffiihrung der ,,Zauberfléte” erschiene-
! nen ,Kritik der Urteilskraft”, in der er argumentiert: ,,Rednerkunst (ars orato-
| ria) ist, als Kunst sich der Schwiichen der Menschen zu seinen Absichten zu
f bedienen [...] gar keiner Achtung wiirdig.*’ Heute jedoch hat eine Ratgeber-
# literatur Konjunktur, die dazu rit, sich eben dieser ,Schwichen der Men-
schen® zu bedienen; auf dem Buchmarkt und auch in vielen Rhetoriktrainings
| geht es um das ,verbotene Wissen* der Rhetorik, um List, Tiicke und erfolg-
reiche Manipulation. -
t In der Metaphorik der Aufklirung gesprochen, ist Rhetorik grundsiitzlich
eine ,schwarze Kunst‘, die auf bloBe Tiuschung setzt. Somit ist jede Form
von Rhetorik ,verbotene Rhetorik‘. Ausgenommen bliebe lediglich die Elo-
i quenzrhetorik als eine Technik zur dsthetischen Gestaltung der sprachlichen
Oberflichenstruktur von Texten. Dispositio und elocutio, sofern sie astheti-
I aaie - schen Zielen unterliegen, erscheinen hinnehmbar. Aber jeder Redner, der ei-
L nem strategischen Kalkiil folgt und versucht, seiner Position Geltung zu ver-
E schaffen, fallt unter das vernichtende Verdikt Kants: ,,Gemiiter [...] fiir den
;I Redner zu dessen Vorteil zu gewinnen und dieser die Freiheit zu beneh-
- men*," ist aus Sicht der Aufklirung wenig akzeptabel. Aber ist strategisches
Handeln, das dem Orator Vorteile einbringt, grundsitzlich manipulativ und
_ ein Beispiel fiir ,verbotene Rhetorik*? Gibt es iiberhaupt so etwas wie eine

e ——————
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166 Olaf Kramer

.rhetorische Geheimlehre*, ein ,verbotenes Wissen® der Rhetorik? Viele mo-
deme Ratgeber thematisieren die dunkle Seite der Rhetorik angeblich nur, da-
mit sich der Leser vor den Tricks der anderen schiitzen kann. Wahrscheinli-
cher ist aber, dass das Gerede von .verbotener Rhetorik* oder ,schwarzer
Rhetorik* schlicht das Interesse der Leser weckt, weil sie sich Hinweise fiir
den Einsatz manipulativer, vermeintlich rhetorischer Techniken erhoffen.

Der Grund fiir die Zurlickweisung strategischen Denkens und Handelns
in der Aufklarung ist leicht zu erkennen. Schopenhauer, dessen .. Eristische
Dialektik oder Die Kunst Recht zu behalten in 38 Kunstgriffen* man als ej-
nen Klassiker ,verbotener Rhetorik* betrachten kann. argumentiert folgender-
maBen: . Eristische Dialektik ist die Kunst zu disputiren, und zwar so zu dis-
putiren, daB man Recht behilt, also per fas et nefas [mit Recht wie mit Un-
recht].* Schopenhauer nimmt niimlich die Moglichkeit einer ,objektive[n]
Wahrheit an, geht von der Méglichkeit aus, _die Wahrheit zu Tage zu for-
dem".” Objektive Wahrheit nach Kant ist zwar nur als eine Wahrheit in den
Grenzen menschlicher Vernunft vorstellbar, aber die Differenz zur Rhetorik
bleibt deutlich. Rhetorik lehrt schlieBlich in Anbetracht bloBer Wahrschein-
lichkeit, plausible Argumente zu finden. Deshalb ist aus Sicht der Aufkliirer
ein strategisch handelnder Kommunikator ein Problem. Aber die klassischen
Anwendungsfalle der Rhetorik, die Beratungsrede, die Bewertung einer Tat

i i i : , es vielmehr um

Meinungen geht. Politische Beratungsreden etwa verhandeln laut Aristoteles
die Zukunft ® die méglichen Folgen einer Entscheidung, iiber die man eben

keine sicheren Aussagen machen kann. Das genus deliberativum ist auch das
Paradigma, an dem si i

a " gang nhs : i terpoliert, wobei auch
im wirtschaftlichen Kontext die aktuelle offentliche Meinung, kulturelle, so-

i den MaBstab der implizierten Werturteile
liefern. Unter deandmgmg bloBer Plausibilititen kann man aber strategi-
sche Kommunikation kaum verurteilen. Denn immer wird sich der Redner in
5 Schopenhaer 2005, 5.9,

6 Ebd

7 Ebd,S. of

8 Vgl Asistoteles 1993, 13592/,
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Anbetracht nicht sicheren Wissens mit Plausibilititen begniigen miissen, wird
legitimer Weise versuchen, seiner Position mit strategischen Mitteln Geltung
zu verschaffen. Im Idealfall in einer Art Me:‘nungswettstreit, der als ein Rati-
onalititstest wirken kann.’

Viele Ratgeber beschworen die Formeln einer ,verbotene Rhetorik*, ver-
sprechen Tricks und Kniffe, die dem Leser im Alltag viele Vorteile verschaf-
fen sollen. Es geht hier jedoch um geschicktes Marketing. Diese Tricks und
Kniffe sind eigentlich ja eher Ausdruck von Ohnmacht, einer Verlegenheit
nimlich, keine besseren oder gar richtigen Losungen anbieten zu konnen,
Trotzdem muss man sich die Frage stellen, ob im Fall gezielter Manipulation
berechtigterweise iiberhaupt von Rhetorik gesprochen werden kann, denn wer
andere strategisch geschickt und listenreich dazu bringt, sich seiner Meinung
anzuschlieBen, agiert eben nicht in jedem Fall rhetorisch. Der rhetorische Fall
kann nur eintreten, wenn ein ernsthafter Persuasionsversuch stattfindet, wenn
ein Orator also versucht, den Adressaten zu der Einsicht zu fiihren, dass die
dargebotenen Argumente besser sind als die Uberlegungen, die der Adressat
bisher angestellt hat. Nur wenn dies der Fall ist, wird der Adressat tiberzeugt

und nicht nur iiberredet, nur dann findet eine Art Rationalititstest der jeweili-
gen Position statt.

L

e e

Eine rhetorische Kommunikation kommt, kénnte man argumentieren, nur §
zustande, wenn die Grice’schen Konversationsmaximen eingehalten werden i

1. Maxime der Quantitit
— Mache deinen Gespriichsbeitrag so informativ, wie es der Zweck des Ge-
sprichs erfordert.
= Mache deinen Gesprichsbeitrag nicht informativer als notwendig, !

2. Maxime der Qualitit
— Versuche einen Gespriichsbeitrag zu liefern, der wahr ist.
~ Sage nichts, wovon du glaubst, dass es falsch ist.
— Sage nichts, wofiir du keine hinreichenden Anhaltspunkte hast.

3. Maxime der Relevanz
~ Sage nur Relevantes,

4. Maxime der Modalitit
- Vermeide Unklarheit.
= Vermeide Mehrdeutigkeit.
= Vermeide unnétige Weitschweifigkeit.
= Vermeide Ungeordnetheit."

9 Vgl Kramer 2006, S. 68-82,
10 Vgl. Grice 1993, 8. 243-265.




168 Olsf Kramer

Hinter diesen Maximen steckt ein Rationalititsideal, das kennzeichnend fiir
rhetorische Kommunikation ist. Rhetorik meint nicht Zwang oder Gewalt,
sondern verlangt ,.vom gesellschaftlichen Konsens getragene kommunikative
Mittel*;"" Rhetorik ist an einen emsthaften Versuch zur Verstindigung ge-
bunden. Dabei fiihrt aber nicht jeder VerstoR gegen einzelne Maximen
zwangsldufig dazu, dass eine Verstindigung unmdglich oder gar das Rationa-
littsprinzip ausgehebelt wird. Es gibt einen gewissen Spielraum: So konnen
zum Beispiel nicht-6konomische AuBerungen durchaus kompensiert werden,
auch ein VerstoB gegen die Maxime der Relevanz fiihrt nicht zwangsldufig
zum Scheitern einer Kommunikationsofferte. Allerdings muss man davon
ausgehen, dass massive und fortlaufende VerstoRe irgendwann das Rationali-
titsprinzip auBer Kraft setzen und es einen Punkt gibt, an dem man nicht
mehr von rhetorischer Persuasion sprechen kann, sondern nur noch von Ma-
nipulation. In diesem Fall kénnte man dann sehr wohl von .verbotener Rheto—
1ik* oder mit Walter Jens vielleicht auch von ,Propaganda‘ sprechen:'? eine
~ solche verbotene Rhetorik® ist aber per definitionem keine Rhetorik mehr,
i _,gﬁﬁﬂ hier doch nicht mehr um Einsicht und Uberzeugung.
- - Be m massiven Verstoll gegen das Kooperationsprinzip kommt eine

- Kommunikation fiir gewdhnlich zum Erliegen, so dass man sich fragen muss,
: 'm groB der Spielraum fiir manipulative kommunikative Techniken iiber-
aupt ist. Allenfalls kurzfristig und einmalig lassen sich so Erfolge erzielen.

ie unbemerkte Manipulation kénnte lingerfristig von Erfolg gekront sein,

- auch sie ist kein Beispiel fiir rhetorische Kommunikation, weil es nicht
darum geht, den anderen zu iiberzeugen, ihn zu einer Zustimmung zu
egen, man sich vielmehr mit der Manipulation zufrieden gibt. So sind
: Ti;s;asmé Tricks. die in den Ratgebern und Kursen gelehrt werden, auf
lange Sicht zum Scheitern verurteilt.

Der Wahrhaftigkeit des Redners kommt bei Grice ein hoher Stellenwert
zu. Agiert der Orator wahrhaftig, dann sind auch die von ihm strategisch ein-
gesetzten kommunikativen Mittel legitimierbar. Wenn man Wahrhaftigkeit
2u enem starken Kriterium erhebt, kann das aber auch zu Problemen fiihren.
Das ist etwa der Fall, wenn jemand fiir eine Sache eintritt, die er fiir richtig
33331, aber aus strategischen Griinden Argumente wahlt, die ihm selbst nicht

kzeptabel erscheinen, von denen er jedoch glaubt, dass sie bei den Adressa-

' m wverfangen kinnten. Eine solche Strategie, mag sie auch noch so erfolg-
reich sein, wiirde in den Bereich des Verbotenen fallen, wire kein Beispiel
es Kommunizieren. In diesem Fall versucht der Orator nimlich
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Ut1|1tdrz‘;mus wurde man dcn Fall trelhch ganz anders beumllen.

2 Schopenhauers Eristik und die anthropologische Rechtfertigung
von List und Tduschung

Arthur Schopenhauers ,,Eristik™ ist erst aus dem Nachlass erschienen und
bleibt stilistisch und argumentativ bisweilen hinter seinen ausgearbeiteten
Texten zuriick, gleichwohl ist der Text heute noch aktuell. Die Techniken,
die Schopenhauer beschreibt, werden in Ratgebern und Trainingskursen auch
heute noch referiert und sind in Besprechungen und Verhandlungen allgegen-
wiirtig. Schopenhauer erklart das Bediirfnis nach manipulativen Argumenta-
tionstechniken mit der ,,angebornen Eitelkeit und ,,Unredlichkeit” des Men-
schen."” Wer sich einmal eine bestimmte Position zu eigen gemacht hat, will
Recht behalten, verteidigt diese auch wider besseres Wissen.

Grundlegend ist bei Schopenhauer die bekannte Unterscheidung zweier
Modi der Widerlegung widerstrebender Argumente: ad rem und ad hominem.
Auflerdem beschreibt er zwei eristische Methoden, nimlich die direkte Wi-
derlegung mit Bezug auf genannte Griinde und das indirekte Verfahren, das
auf mogliche Folgen formuliert wird. Insgesamt 38 Kunstgriffe fithrt Scho-
penhauer an, die sich in drei Klassen unterteilen lassen:

Logische Operationen

— Die Erweiterung (Kunstgriff 1): Jemand hat iiber ein Detail gesprochen,
der Gegner erweitert die Bedeutung des Gesagten, leitet aus dem Spezial-
fall allgemeine Regeln ab.

— Die versteckte petitio principii (Kunstgriff 6): Jemand postuliert, was er
beweisen sollte. Tarnen ldsst sich dieser logische Fehler, indem man un-
terschiedliche Bezeichnungen verwendet, Wirtschaftlichkeit zum Grund-
prinzip eines Unternehmens erkliirt, um eine RationalisierungsmaBnahme
zu begriinden.

Affektive Operationen

~ Den Gegner zum Zorn reizen (Kunstgriff 8), ihn beleidigen, personlich
und grob werden (Kunstgriff 38), das diirfte jedem aus Varhandtu.ngen
und Gespriichen bekannt sein; der Erfolg von spezifischen Moderations-

13 Schopenhauer 2005, 8. 10.
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techniken geht darauf zuriick, dass ein strikt reguliertes Setting in der Tat
die Maglichkeit zu solchen Stbrmandvern einschriinkt,

 Linguistische Operationen

— Das Ausnutzen von Homonymie (Kunstgriff 2): ,.Sie sind noch nicht ein-
geweiht in die Mysterien der Kantischen Philosophie. ,, Ach wo Myste-
rien sind davon will ich nichts wissen.*'* Man muss die von Schopenhau-
er angefiihrten Beispielsatze nur leicht variieren, z.B. indem man die
.kantische Philosophie® durch Begriffe aus dem IT-Kontext ersetzt, und

~ schon sind sie hochaktuell.

penhauers Kunstgriffe sind weit verbreitet, in nahezu jeder Besprechung
a& ?aﬁmﬂkmg kommen sie in irgendeiner Form zum Einsatz, aber das
nicht immer. wie Schopenhauer anmerkt, aus boser Absicht, sondern weil
sich Menschen mit ihren eigenen Einschétzungen identifizieren, diese vertei-
digen. Auch jemand, der sich wesentlich rational verhilt, denkt nicht in Syl-
hgmm und 1& mclai vor sgamhixchen Ambiguititen gefeit kann s;ch seiner

_ enhauers eristische i(mffe hebeln mcht zwangslauﬁg das
sprin aus, die Techniken mogen in Anbetracht verfligbarer si-
Erkenntnis gewiss problematisch sein, was Schopenhauer j ja mehrfach
ai;m— rhetorisch gesehen sind sie vor allem eine realistische Beschrei-
. argumentativer Praxis. Aus Sicht der rhetorischen Anthropologie ist
@sm Stimmungen das menschliche Urteil beeinflussen. Der Er-

: T Argumentation hiingt nicht unbedingt von logischer Prizisi-
deutigkeit ab, vielmehr haben Argumente, die anschaulich darge-
mﬂ an alltdgliche Erfahrungen oder anerkannte Werte an-
i -ﬁn es Wirkungspotential. Viele Kunstgriffe Schopenhauers
ommen schon he; Aristoteles in dessen Dialektik vor, die er bekanntlich als
Gm:tzm Qhaﬁxikmteﬂa Sie gehen auf empirische Beobachtung zu-
uers anthropologische Reflektion zeigt, dass Menschen leicht

Eedemuste: f‘a'!!im, dzema;eﬂazzv sind, aus verschiedenen Griinden ge-
mg sind mit List und Ténschung zu operieren. Rhetorisch verfihrt man in
ﬂ'ﬂm Momenten nicht unbedingt. Eine Besprechung, die von solchen ma-
- iven Mustern geprigt ist, wird kaum die bestmﬁgiich Lésung fiir ein
?m liefern; die Auseinandersetzung versagt in solchen Momenten als
itatstest. Der Erfolg des Harvard-Modells oder auch der Moderation

Exﬁ &m{, solche Problemfaktoren zu eliminieren: Diskussions- und Ver-

—

Verbotene Rhetorik 171

handlungsteilnehmer so zu lenken, dass sie sich um eine rationale Lésung
von Problemen bemiihen, nicht der eigenen Bequemlichkeit erliegen und bei
einmal gefassten Meinungen bleiben. Wer aber versuchen will, andere von
etwas zu liberzeugen, muss um solche Hindernisse wissen, insofern sind sol-
che manipulative Verfahren durchaus ein Thema der Rhetorik. Schon Aristo-
teles denkt dartiber nach, wu, die Gestimmtheit des Menschen seine Reaktion
auf Argumente beeinflusst.”” Solange sich der Redner wahrhaftig verhilt, ist
es daher auch nicht zu verurteilen, wenn er einen Adressaten mit guten Griin-
den und auch durch das Hervorrufen einer bestimmten affektiven Stimmung
zu lberzeugen versucht.

3 Macht und Ohnmacht ,verbotener Rhetorik‘: Beck, Bredemeier
und von Senger

Wer in die aktuelle rhetorische Ratgeberliteratur schaut oder auch in den Se-
minarkalender der FAZ, des Manager-Magazins oder der Fachzeitschrift ma-
nagerSeminare wird eine reiche Anzahl von Kursen und Anleitungen finden,
die sich manipulativen Techniken, Taktiken und Strategien annehmen. Gera-
de Biicher und Seminare, die Einblick in das ,geheime Wissen® der Rhetorik
versprechen und Techniken zur zielgerichteten Manipulation lancieren, schei-
nen sehr erfolgreich. Auf dem Buchmarkt tummeln sich Klassiker wie Scho-
penhauers ,,Eristische Dialektik®, aber eben auch aktuelle Titel wie Gloria
Becks ,,Verbotene Rhetorik* oder Karsten Bredemeiers ,,Schwarze Rheto-
rik“." Selbst alte chinesische Weisheiten stehen bei vielen Managern derzeit
hoch im Kurs. Harro von Senger hat in zahlreichen Biichern auf die 36 Stra-
tegeme einer Uberlistungstechnik, die dem chinesischen General Tan Daoji
(f 436) zugeschrieben werden, aufmerksam gemacht;'” auch diese gehéren
mittlerweile zum Korpus der ,verbotenen* oder ,schwarzen Rhetorik’, die Er-
folg in Konkurrenzsituationen verspricht, wie sie im Wirtschaftsleben allge-
genwirtig sind.

Diese drei Ansitze sollen im Folgenden rhetorisch beleuchtet werden, um
zu verdeutlichen, welche Handlungsoptionen und rhetorischen Einflussmog-
lichkeiten in solchen Handbiichern zu finden sind. Zu fragen ist ferner, ob
sich die Techniken iiberhaupt noch in ein rhetorisches Denkschema einord-
nen lassen oder ob eher ,automatisierte|...] menschlichel...] Reaktionswei-

15 Vgl. Schirren, Aufsatz in diesem Band.
16 Vgl Beck 2005; Bredemeier 2005.
I7 Vgl von Senger 2006; von Senger 201 1.
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' wif. L ’ i i
‘Sen™ wvon den Autoren ausgenutzt werden, also eine Spielart von Zwang etab-

Tiert wird, die mit rhetorischer Persuasion nicht viel zu tun hat. In der Folge
Isst sich dann auch der Sinn einschligiger Weiterbildungsangebote hinter-
fragen.

Glonia Becks . Verbotene Rhetorik* greift Erkenntnisse der Sozial- und
Personlichkeitspsychologie und der Kognitionsforschung auf, sie bezieht sich

ées Impression-anagement, also der Versuch, ein bestimmtes /mage
e, kann man als klassisch rhetorisch betrachten. Sie betreffen die
3 ﬂhmg des Redners. Nach Aristoteles beriihrt diese nicht den ej gent-
Aiche i’m&mmmss, sondern schafft eher die Voraussetzung dafiir,
dass die Argumente eines Redners wirken konnen.” Aktualisierungstechni-
ken und Kontrastprinzip nehmen hingegen Erkenntnisse der Kognitionsfor-
'mﬁ I}er Aufruf eines bestimmten Konzepts fiihrt zu einer entspre-
. - chenden Aim‘mng im Gehim, die nachwirken kann und unsere Wahrneh-
! mung iaeiesaﬁm Q&s Kontrastprinzip lehrt, dass Wahrmehmung niemals ob-
- }%sﬁ,m immer relativ. Wenn etwa zunichst iiber sehr groBe Inves-
~ fitionen in Millionenhdhe gesprochen wird, danach iiber die Bestellung eines
gens der nur einige hundert Euro Leasinggebiihren im Monat
d man dem Dienstwagen unter Umstiinden eher zustimmen,
e Themen in umgekehrter Reihenfolge abhandeln wiirde. Das
5 mmciﬁachm Wahmehmung, iiber die ein strategischer
Bescheid wissen sollte. Sie lassen sich manipulativ einsetzen,
auch dsm:i;ms bei einem emnsthaften Persuasionsversuch hilf-
il sich Beck auf aktuelle Forschungsergebnisse der Sozial-

o 4
3

5. 207-217; 47-52; 230-234; 273280,
1993, 13562,
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Viele Tipps und Tricks, die sie in ihrer ,,Verbotenen Rhetorik* gibt, beruhen
schlicht auf Wahrnehmungs- und Kognitionsprinzipien, die sich nicht umge-
hen lassen. Um ,verbotene Rhetorik’ handelt es sich hier wohl eher aus Mar-
ketinggriinden. Andere Tipps liegen im Bereich des Illegalen wie gezielte Lii-
gen und Fehlinformationen. Diese haben aber eigentlich nichts mit Rhetorik
zu tun, weil kein Persuasionsversuch unternommen wird. Besonders drastisch
ist in dieser Hinsicht Becks Hinweis auf die Hypnosetechnik. Hinsichtlich
der Ausfiihrungen Becks kann man also daran zweifeln, ob es so etwas wie
ein ,rhetorisches Geheimwissen® wirklich gibt.

Diese Zweifel verstirken sich noch bei der Lektiire von Karsten Brede-
meiers ,,Schwarze Rhetorik. Macht und Magie der Sprache®. Aus Bredemei-
ers Buch ldsst sich nur schwer eine Systematik der Techniken entwickeln, die
sich bei Beck immerhin noch erkennen ldsst. Er stellt vielmehr rein exempla-
risch Fillle aus der eigenen Coaching- und Trainingspraxis zusammen, um
dem Leser neue Verhaltensoptionen nahezubringen. So wird der weiblichen
Fiihrungskraft einer Bank geraten, einem Kollegen, der ihre Vorschlige im-
mer mit einem ,, Typisch Frau!* quittiert, zu antworten ,,Ach, woher wissen
Sie denn als Mann, was typisch Frau ist?**' Es wird geschildert, wie man un-
zuldssigen Wissensfragen begegnet,” und es wird die Konfrontationskaskade
vorgestellt, nach der es wichtig ist, bei Konflikten die Initiative zu ergrei-
fen.” Nun fragt man sich aber, was dies alles mit ,schwarzer Rhetorik* zu tun
haben soll. Bredemeier selbst definiert sie folgendermaBen:

Schwarze Rhetorik ist fiir mich die manipulative Moglichkeit, sich aller notwendi-
gen rhetorischen, dialektischen, eristischen und rabulistischen Kunstgriffe zu be-
dienen, nicht nur das Gesprdch zu fiihren, sondern es zielorientiert in die ge-
wiinschten Bahnen zu lenken und gleichzeitig den Gesprichspartner oder das
Publikum zu dem intendierten Ergebnis zu fiihren.**

Wo liegt hier die Verwerflichkeit mochte man fragen? Ein Gesprich zu len-
ken, ist doch keine Form von Manipulation, jedenfalls nicht, solange ich ver-
suche, den anderen zur Einsicht zu fiihren. Es geht noch weiter: ,.Schwarze
Rhetorik ist magisch, demagogisch sogar durch das Ersetzen des Denkens
beim Gegeniiber.“”* Aber die hiufig auf Schlagfertigkeit hinauslaufenden
Beispiele schaffen doch keine Situationen, in denen das Denken beim Gegen-
liber aussetzt; sie provozieren und iiberraschen vielmehr und lassen vor allem
an der Aufrichtigkeit des Sprechers zweifeln, der lingerfristig kaum erfolg-

21  Bredemeier 20085, S. 57.

22 Vgl.ebd, S. 176ff,

23 Vgl ebd., 8. 92-98.

24 Ebd., S. 20 (Hervorhebung im Original, O.K.).
25 Ebd, 8 21
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reich in einem Unternehmen agieren wird. Bredemeier gilt laut Auskunft des
Verlages als ..Fiihrender Schiagfertigkeitstrainer in Europa®, aber sein Buch
lehrt eher ein vordergriindiges Parieren, Techniken, um Konflikte auszuspa-
ren, statt sie zu l6sen. Es ist eine Anleitung sich zur Wehr zu setzen, im
Kampf der Worte kurzfristig (und haufig wohl auch eher vermeintlich) zu ob-
. - Sowohi bei den scheinbar wissenschaftlich verbiirgten Mechanismen, die
Beck beschreibt, als auch bei den exemplarischen Mustern von Bredemeier
stellt sich die Frage, ob sich die kommunikative Kompetenz der Leser durch
die Lektiire der Ratgeber verbessert. Lernen sie durch die Biicher wirklich
kommunikative Situationen besser zu beurteilen? Man darf Zweifel anmel-
den. Durch Tipps und Tricks lassen sich lingerfristig wohl kaum Erfolge er-
zielen. Um in Verhandlungen und Gesprichen besser bestehen zu kénnen,
miissten die Leser vielmehr lemen, Situationen richtig zu analysieren und
einzuschéitzen, auf Grund eigener strategischer Uberlegungen Entscheidun-
gen zu treffen und diese Strategien kommunikativ zu realisieren. Denn die
ﬁms zeigt doch immer wieder, dass Einsicht und gute Strategien nur dann
m wenn jemand auch in der Lage ist, sie kommunikativ umzusetzen. In
ée;l’uﬁnmz liegt haufig die eigentliche Herausforderung.

' Die von Harro von Senger bekannt gemachte chinesische Strategiclehre
w die Dichotomie von Manipulation und Uberzeugung, die in den
beiden b:élﬁbeha@lmu Ratgebern grundlegend ist und dazu fiihrt, dass die
Autoren von ,w‘ oder ,schwarzer Rhetorik* sprechen, wo sie doch
M m:pulatme Verfahren behandeln, oft sogar nur grundlegende
AHERIIIESpI nzipier die nun plétzlich als geheimnisvolle Steuerungs-
mm primm werden. Von Senger unterscheidet begrifflich nicht
msch?: Weisheit, Klugheit und Strategem, also List, da das Chinesische fiir
alle drei Bedeutungsfelder nur ein Schrifizeichen kennt: Zhi.

Von_Smge.r regt damit zu einer anderen Betrachtungsweise an, die die
Alternative zwischen Uberreden und Uberzeugen, erlaubter und verbotener
i m Der Stratege wird vor dem Hintergrund der chinesischen
eori als ein kompetenter, kluger Vertreter seiner Interessen wahr-
m Die Strategie an sich ist nicht zu verurteilen, sondern Ausdruck
m!hgmte: ﬂberleg;mg Moralische Fragen scheinen hier zuniichst suspen-
M. lnwmwen die Su'aiegm rhetorisch genutzt werden, also um beim Ge-
w emen persuasiven Erfolg zu erzielen, steht auf einem ganz anderen
__ n‘m 'S!r: kﬁnnen auf bloBe Manipulation hinauslaufen, kénnen aber auch in
einer ago male Ausgangslage genutzt werden, um die Situation zu analysie-
_ mwhmm Geltung und Wirkung zu verschaffen, ohne
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Die ferndstlichen Strategeme lassen sich héufig als rhetorische Prinzipien
kennzeichnen: Es geht hier um Simulation und Dissimulation oder schlicht
um das Treffen des richtigen Moments. Eine Systematik konnte etwa wie
folgt aussehen:

Dissimulatio-Strategeme

Nr. 1: Den Himmel tiuschend das Meer {iberqueren.
(den Konkurrenzdruck aus China ausmalen, Entlassungen durchsetzen)

Simulatio-Strategeme

Nr. 29: Einen diirren Baum mit kiinstlichen Blumen schmiicken.
(Beispiel: Hochglanzprospekt, Redeschmuck)

Kairos-Strategeme

Nr. 9: Unbeteiligt die Feuersbrunst am gegeniiberliegenden Ufer beobachten
(Beispiel: wiahrend zwei Verhandlungsteilnehmer sich gegenseitig schidigen,
abwarten und im richtigen Moment reagieren)’®

Diese rhetorisch fassbaren Techniken kommen sprachlich fremdartig und fas-
zinierend daher. Strategem Nr. 9 etwa beschreibt eigentlich nur das Abwarten
auf den richtigen Moment; solche Uberlegungen zum richtigen oder giinsti-
gen Moment (kairés) hohlen das Rationalititsprinzip keineswegs aus. Es ist
vielmehr analytischer Scharfsinn gefragt und ein feines Gespiir sowie Kreati-
vitdt, um sein rhetorisches télos zu erreichen. Dies lehrten schlieBlich schon
Aristoteles, Cicero und Quintilian dem Gerichtsredner. Auch Odysseus, der
Listenreiche, ist seit jeher eine Bezugsfigur der Rhetorik.

4 Fundierte Ausbildung statt Tipps und Tricks

Die Ausbildung des Redners fuBt in der Antike auf technischem Wissen
(ars), natiirlicher Begabung (natura) und Ubung und Erfahrung (studium |
exercitatio). In der Tat ist mit schnellen Tipps und Tricks kaum rhetorische
Kompetenz zu vermitteln, geschweige denn zu erreichen. Bredemeiers Gere-
de von der Schlagfertigkeit macht dies besonders deutlich. Schlagfertig ist
doch nicht, wer mit einer auswendig gelernten Floskel pariert, sondern derje-
nige, der eine kommunikative Situation zu verstehen und ein entsprechendes
Kalkiil zur Bewiltigung dieser Situation zu entwickeln gelemt hat. Schlagfer-

26 von Senger 2006, S. 43-48; 81-87; 192-194.
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tigkeit ist somit eher die Krdnung einer rhetorischen Ausbildung, weshalb die
Stegreifrede bei Quintilian als eine Art Meisteriibung gilt.”’ Analysefihigkeit
Zu trainieren. das ist eigentlicher Konigsweg guter Rhetorikausbildung und
hilft weiter als Tipps und Tricks. Wer kommunikative Situationen deuten
kann, hat die Moglichkeit, auf universelle Herausforderungen zu reagieren.
Freilich ist das immer wieder aufs Neue eine Herausforderung, wie schon
Quintilian erldutert, indem er Redner und Feldherr miteinander vergleicht:

Denn die Rhetorik wiirde eine recht leichte, unbedeutende Angelegenheit, lieBe

sie sich so in einer einzigen, kurzen Anweisung zusammenfassen. Vielmehr fin-

~ dentsich fast alles je nach dem Fall, den Zeitumstiinden, der Gelegenheit und dem
~ Zwang der Verhiltisse. Deshalb ist die Hauptsache beim Redner die Uberle-
~ gung, weil sie Spielraum 188t und sich dem jeweiligen Schwerpunkt der Lage an-

~ pabBt. Was hat es denn fiir einen Sinn, einem Feldherm vorzuschreiben, jedesmal,

~ wenn ¢r eine Kampflinie bildet, solle er die Front geraderichten, auf beiden Sei-
 ten die Fliigel vorzichen und vor den Fliigeln die Reiterei aufstellen? Das wird
zwar vielleicht die beste Methode sein, wenn es sich durchfiihren 14Bt, aber es
wird sich verindern nach der Gelandebeschaffenheit, wenn ein Berg im Wege
steht, ein Flub den Weg versperrt, Hilgel, Wilder und andere Geléndeschwierig-
keiten es mmﬁzm Anderung wird der Feind zwingen, mit dem man es gera-

de zu tun hat, zur Anderung auch die kritische Lage des Augenblicks: bald wird
man frontal, bald in Keilform, bald mit Hilfstruppen, bald mit dem rémischen
Aufgebot den Kampf fiihren, manchmal wird es sich bewidhren, sogar kehrtzuma-
 chen und Flucht vorzutiuschen. So wird auch der jeweilige Fall lehren, ob ein
- i’mmnam notwendig oder tiberfliissig, kurz oder ldnger, in der ganzen Rede an
~ den Richter direkt oder manchmal indirekt in einer Figur gerichtet sein soll, ob
. fﬁem straff oder in breiterem ErguB, hintereinander oder in verschiede-
nen Abschni tlen. der Reihe nach oder in umgekehrter Reihenfolge verlaufen soll,

i?ﬁ ?Wihimr ~ Feldherr, der hier gezogen wird, illustriert anschau-
?ité,m Mg €s ist, eine Strategie zu entwickeln. Ein guter Redner oder
m der im Dialog bestehen muss, ist darauf angewiesen, die Situation
beurteilen zu kiinnen. Dazu muss er Akteure und Adressaten ernst nehmen, er
m m?xbm, séeu_né ihre Absichten zu verstehen und im Rahmen der ge-
4uBeren Bedingungen angemessen zu reagieren. Hier hilft kein ,ge-
issen’, aixh keine ,verbotene Rhetorik*, sondern ausschlieBlich In-
Kreativitit, ohne die man keine gute Losung finden wird,
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5 Kants Kramer und die Rhetorik

Direkt im Anschluss an den Feldherren-Vergleich thematisiert Quintilian das
schwierige Verhiltnis vom Niitzlichen und ,Schicklichen®, damit die Frage
nach legitimen und illegitimen Strategien. Man muss dazu nicht das Moral-
prinzip des vir bonus einfiihren, wie Quintilian es in seiner ,Institutio orato-
ria** getan hat,”” vielmehr kann man auf einen Prozess der Selbstregulierung
setzen, in dem manipulative Verfahren auf lange Sicht fruchtlos bleiben.
Kant erlidutert dies sehr anschaulich und miisste somit eigentlich seine eigene
Rhetorikkritik relativieren. Man kann zwar nachvollziehen, dass fiir den Auf-
kldrer Rhetorik, die hiufig Plausibilititen an die Stelle von sicherer Erkennt-
nis setzt, ein Problem darstellt, doch die Gefahr fortwithrender Manipulation
ist eigentlich eher gering, wie das Kriamer-Beispiel aus seiner »Grundlegung
zur Metaphysik der Sitten zeigt. Manipulative Methoden, die heute unter
Buchtiteln wie ,,Verbotene Rhetorik* oder ,,.Schwarze Rhetorik* vermarktet
werden, erledigen sich gleichsam von selbst. Denn wer sein Gegeniiber
tduscht oder manipuliert und nicht {iberzeugt, kann in der Regel nicht lange
von seinem Erfolg profitieren. Ein kluger Kaufmann, so Kant, einer, bei dem
.viel Verkehr ist, wird seine Kunden zwar vielleicht nicht aus ethischem
Pflichtbewusstsein ehrlich und korrekt bedienen, aber doch aus Klugheit,
weil er sonst Gefahr liuft, dass Kundenbesuche ausbleiben.™”

Das eigentliche Geheimnis rhetorischen Erfolgs liegt, wie gesagt, in der
genauen Situationsanalyse, darin, dass ein strategischer Kommunikator zu
verstehen versucht, griindlich nachdenkt und wohliiberlegt handelt. Wer
Tipps und Tricks anwendet und durch Téuschung und Manipulation den Sieg
erringen will, agiert nicht rhetorisch, mit der Kraft des besseren Arguments,
und verspielt damit haufig die guten Lésungen fiir ein Problem. Vielverspre-
chende Ubereinkiinfte lassen sich nur erreichen, wenn man im Dialog Positi-
onen aushandelt, jede Seite zu {iberzeugen versucht und zu diesem Zweck die
besten Argumente anfiihrt. Gerade wenn es um die lingerfristige Maximie-
rung von Gewinn und Erfolg in einem Unternehmen geht, ist gute Rhetorik
gefragt und nicht geschickte Manipulation. SchlieBlich sollte es in der Unter-
nehmenskommunikation ja ein klares Ziel geben: die kreative Suche nach der
besten Lasung.

Hierauf beruht auch der Erfolg von Moderationsverfahren, die versuchen,
Kreativitit zu fordern und manipulative Kommunikationsakte zu verhindern,
oder auch die anhaltende Konjunktur des Harvard Program on Negotiation,
das weit tiber das Feld der Wirtschaft hinausgeht. Der Friedensvertrag von

sl Labb e L L
30 Kant 2007, 8. 23,
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Camp David zwischen Israel und Agypten, die Bewiltigung der Iraner Bot-
schafiskrise in den 1980er Jahren, zahllose Verhandlungen iiber Geiselnah-
men und Entfilhrungen werden von Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton
und neverdings auch von Daniel L. Shapiro als Beispiele fiir die Erfolge des
Harvard-Konzepts genannt.”'

i Him dem Harvard-Modell stehen dabei aus rhetorischer Sicht basale
Pnnqnm. auch wenn diese in Seminaren und Biichern in immer neuen Va-
rianten vermarktet werden. Es lassen sich im Grunde fiinf zentrale Prinzipien
identifizieren, mit denen das sachorientierte und auf Problemldsungen ausge-
richtete Verhandeln gelingen soll:

= Meﬁ‘mdam und Probleme getrennt voneinander behandeln (persdnliche
Suu}:g!mm konnen in einem Team, das auf der Suche nach Losungen
ﬁ‘?rem Problem ist, zu einem groBen Hindernis werden).

~ — Sich auf Interessen konzentrieren, nicht auf Positionen (d.h. immer wie-
der nach Sinn und Richtigkeit der eigenen Position fragen, kliren, worum
es mgmﬂmh geht).

= m zu beiderseitigem Vorteil entwickeln (d.h. wer nicht nur auf die
eigenen Interessen schaut, wird neue Gemeinsamkeiten mit dem Verhand-
lmm edmazw und so auch neue Lésungsmoglichkeiten entwi-
Mﬂ konnen, d{e im Idealfall auf eine win-win-Situation hinauslaufen).

— Neutrale Sﬁme:hmgmnen anwenden (d.h. sich nicht subjektiven Be-

hingeben, sondern sich immer wieder um eine objektive

ung von moglichen Losungen bemiihen).

eine Methode, bei der solange an einem Text gearbei-

Verhandlungspartner sich in diesem gemeinsamen Ent-

- mw Gmde weil man oft im Reich des Maglichen und der
j : m’ den Plausibilitit s - agiert, wird ein guter Redner die Kraft seiner Argumente
32 Vgl Schulz von Thun 1981
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ehesten noch die One-Text-Method, die ein technisches Verfahren darstellt,
um den Verhandlungserfolg zu sichern.

Auch wenn man also am innovativen Potential zweifeln darf, ist doch der
Erfolg des Harvard-Modells erfreulich und relativiert die Konjunktur von
,verbotener Rhetorik®, ,schwarzer Rhetorik‘ und anderer manipulativer Ver-
fahren, die mit Rhetorik im wohlverstandenen Sinne nur wenig zu tun haben.
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HAGEN SCHICK

Was kostet's, was bringt’s ? Zum Problem der qualitativen
Beurteilung von Rhetoriktrainings

1 Einleitung

Wirtschaftsunternehmen gehéren zu den Hauptabnehmern des Rhetoriktrai-
ningsmarktes. Sie haben ein berechtigtes Interesse an der Frage, welche Qua-
litar die Dienstleistung eigentlich hat, die sie einkaufen — und sie wollen dies
moglichst wissen, bevor sie (moglicherweise viel) Geld dafiir ausgeben. Aber
was heifit eigentlich ,Qualitit’ in diesem Zusammenhang? Was ist ein gutes,
was ein schlechtes Rhetoriktraining? Kann man diese Frage iiberhaupt objek-
tiv beantworten? Um Probleme dieser Art geht es hier. Es soll erbrtert wer-
den, ob und wie sich Rhetoriktrainings — genauer: Rhetoriktrainings, die sich
an Fiihrungskrifte in Wirtschaftsunternehmen richten - in irgendeiner Weise
methodengeleitet und dabei fiir die investierenden Unternehmen méglichst
hilfreich bewerten lassen. Auf die in der ersten Hilfte des Beitragstitels for-
mulierte Frage wird dabei besonderer Wert gelegt, weil diese Frage das éko-
nomische Verhiltnis von Aufwand und Ertrag thematisiert und damit die
zentrale Problematik jeder Investitionsentscheidung auf den Punkt bringt,
nimlich die Herstellung einer hinreichenden Investitionssicherheit durch die
Gewihrleistung einer angemessenen Kosten-Nutzen-Relation.'

2 Das Investitionsproblem zwischen Quantitit und Qualitit

Dem interessierten Privatmann, der ein aus eigener Tasche zu bezahlendes
Wochenendtraining bei einem der zahlreichen kommerziellen Anbieter besu-
chen méchte, stellt sich das Investitionsproblem gewiss nicht in der gleichen
Schiirfe wie einem internationalen Wirtschaftsunternehmen mit mehr als
100.000 Mitarbeitern, welches nach eigenen Angaben allein in Deutschland
jéhrlich mehr als 30 Mio. Euro in die Weiterbildung seiner Mitarbeiter inves-
tiert.” Laut Auskunft eines verantwortlichen Personalmanagers dieses Kon-

| Zur Investitionsproblematik allgemein vgl. Becker 2012, -
2 Bezug genommen wird hier auf personlich recherchierte Daten eines curopalschennl Hoch-
technologiekonzerns (Stand Geschifisjahr 2007), fiir den der Autor beraterisch titig war.




