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1. Einleitung

Der Wahrheit zu dienen, in der Diskussion durch das Fiir und Wider Vertrauen auf- und Milltrauen abzubau-
en, die Ehrlichkeit in unserer zwischenmenschlichen Kommunikation zu fordern, also das Leben sinnvoll zu
gestalten: das ist das hehre Ziel nahezu aller Autoren, die sich mit Rhetorik, Dialektik, Verhandlungstechni-
ken etc. beschéftigen.

Vor Ihnen liegt nun ein Buch, welches sich mit dialektischer Rabulistik beschiftigt, also im Gegenteil auf-
zeigt, wie man »auf alle Félle recht behélt«. Mdglich ist das - aber glauben Sie bitte nicht, da3 es immer und
grundsétzlich vorteilhaft ist, »recht zu behalten« (oder zu bekommen). Natiirlich kommt es auf den Sachver-
halt an. Aber das »Problem«, von dem die Rede ist, besteht darin, da3 Rabulistik zu einem Verhalten werden
kann, welches - &hnlich einer Sucht oder Veranlagung - keine anderen Wege mehr zuldf3t als die, die das
»recht behalten« garantieren. Sobald jemand versucht, einen iiberzeugten Rabulisten zu iibervorteilen, legt
dieser sich »ins Zeug« - und wie! Das hat, bei allem Verstindnis, ein gewaltiges psychologisches Problem zur
Folge: Der Rabulist entfernt sich mehr und mehr von dem Standpunkt, dafl »man auch mal fiinfe gerade sein
lassen muB«, um mit seiner Umwelt auszukommen. Wer das nicht mehr kann, weil in ihm quasi eine »Auto-
matik« in Gang gesetzt wird, sobald auch nur eine Meinungsverschiedenheit auf ihn zukommt, setzt sich der
Gefahr aus, innerlich zu verarmen.

Dialektische Rabulistik sollte nicht im zwischenmenschlichen Bereich als das Nonplusultra des »Sichdurch-
setzens« betrachtet werden, sondern eher als eine Art »Geheimwaffe«, die nicht allen bekannt ist - fiir die
wirklich groen Probleme des Lebens.

Denn im Grunde sollte eine Liige das bleiben und als solche bezeichnet werden, was sie ist: eben eine Liige.
Doch der dialektische Rabulist kennt keine Liigen, sondern nur »ein taktisches Abweichen von der erkannten
Wahrheit«. Das ist ebenso durch den Leser zu beurteilen wie die Tatsache, da3 der Rabulist nicht mit direkten
»Tauschungen«, sondern nur mit den »Spielarten der Tduschunge, z. B. dem Bluff arbeitet.

Mit Beispielen kommt man weiter, obwohl: Beispiele hinken, Doch dieser Vergleich sei gestattet: Das Atom
kann friedlich genutzt werden - oder dem Bau von Atombomben dienen. Das Atom selbst ist weder gut noch
schlecht; es ist wertfrei,neutral. Es erlangt erst durch die friedliche Nutzung oder den Einsatz als Bombe eine
Wertigkeit. Dariiber befindet nur der Mensch. Er befindet aber auch dariiber, welche Ethik der jetzt giiltige
Mallstab zum Einsatz ist. Wie in der Rationalitit oder in der Emotionalitét ist auch in der ethischen Argumen-
tation Manipulation mdglich. Ethik kann niemals allumfassend, allgemein giiltig, dauerhaft und géttlich sein.

Ethische Grundsédtze kommen und gehen. Unser Beispiel ist die Atombombe. Die ethischen Grundsatzfragen
beginnen bei der (politischen) Entscheidung und Planung zum Bau von Bomben dieser Art. Die atomaren
Waften sollen den Feind warnen, ziehen die gegnerische Vernichtung ins Kalkiil, sollen einen Krieg schlicht
»unfithrbar« machen - und darum gilt diese »Grundsatzethik« als hochstes »Friedensgut« - jetzt zumindest.
Das war nicht immer so. Vor nicht einmal 45 Jahren galt der Einsatz von Atombomben als »Friedensgut« -
die Ethik dazu war anerkannt, gebilligt. Der »Erfolg« wurde bejubelt. Zumindest bei den Entscheidungstri-
gern. Und auch in den Folgejahren hat es viele (ernsthafte) Diskussionen verantwortlicher Politiker und Mili-
térs iiber den Einsatz von Atombomben gegen Menschen gegeben, und schon von daher ist ohne Zweifel eine
Differenzierung zwischen »verantwortlich« und »verantwortungsbewuft« angebracht.

Unser Vergleich zielt auf den Begriff »faire Dialektik«, die erstrebenswert ist und der Wahrheitsfindung
dient, und »Rabulistik«, als eine Kunst der Wortverdreherei, scheinbar ein Instrument des Unfriedens, das
Wort als Waffe. Semantik als »Krieg«? Rabulistik dient selten dem Frieden. Wer dialektisch rabulisiert, will
unter allen Umstidnden recht behalten - die Mittel sind dabei gleichgiiltig. Entscheidend ist das Ziel: den wah-
ren Sachverhalt durch Spitzfindigkeiten, Halb- und Unwahrheiten, durch wechselseitige Angriffe auf das Ge-
fiihl, den Verstand und die Ethik, verpackt in kaschierender Rhetorik, die letztlich alles noch »sauber« er-
scheinen 148t, zu verdrehen. Den wahren Sachverhalt durch Manipulation des Gegners zum Zwecke des eige-
nen Vorteils, des eigenen Zielerreichens so zu verdrehen, dafl die Argumentation brillant erscheint und der
Disputant moralisch einwandfrei dasteht:

Das ist dialektische Rabulistik!

Ist also Rabulistik, Sophistik und Eristik der »entartete Teil« der Rhetorik und Dialektik, ist Rabulistik »ent-
artete Kunst«?

Da das eine philosophische Frage ist, mag darauf auch der »Altmeister der Dialektik«, der alte Siinder und
Besserwisser Arthur Schopenhauer (deutscher Philosoph, 1788-1860), antworten:



»Wenn die natiirliche Schlechtigkeit des menschlichen Geschlechts nicht wére, wiren wir also von Grund auf
ehrlich, wiirde jede Debatte darauf ausgehen, die Wahrheit zutage zu fordern, ganz unbekiimmert, ob unsere
Meinung oder die des andern recht und wahr wire. Es ist leicht gesagt, man soll nur der Wahrheit nachgehen.
Aber man darf nicht voraussetzen, dafl der andere es tun werde: Also darf man‘s auch nicht!«

Schopenhauer hat dies aktiv in die Tat umgesetzt. Stets wiederkehrende Schliche und Kniffe brachten ihn auf
den Gedanken, diese vom »Stoff rein abzusondern und es, gleichsam als ein sauberes anatomisches Priparat,
zur Schau zu stellen« - woraus seine »Eristische Dialektik« entstand. Es wurden in 38 Kunstgriffen die
Moglichkeiten beschrieben, recht zu behalten.

Einige »Kunstgriffe« der Schopenhauerschen »Strategemata« (Kriegslisten) sind auch Teile dieses Buches
»Dialektische Rabulistik«. Zum einen werden aber die Kunstgriffe aus Griinden der Ubersichtlichkeit redu-
ziert, zum anderen wird die Sprache Schopenhauers (Diktion der damaligen Zeit mit vielen lateinischen und
griechischen Zitaten sowie oft - fiir unsere Zeit - unverstidndlichen Fremdworten) in »unsere zeitgendssische
Sprache {ibersetzt«.

Doch Sprache besteht aus Worten, und Worte sind mehrdeutig. Linguistik, Semantik, Rhetorik, Alltagsspra-
che, Syllogismus, Sophistik usw. - alles sind Wissenschaftsgebiete, die aulergewohnlich umfangreich sind.
Wer alle Gebiete beherrscht, kann erfolgreich disputieren - doch wer beherrscht schon »alles«, und wer kann
sein Wissen sowohl in der einen Richtung (z. B. faire Dialektik) wie auch in der anderen Richtung (z. B. Ra-
bulistik) anwenden?

Wir wollen unsere Absicht klar beschreiben: Es ist die »andere Richtung, die Richtung, immer recht behalten
zu wollen, und zwar unabhingig vom Wahrheitsgehalt eines Streitgegenstandes. Es ist die Richtung, nicht
unbedingt den wahren Sachverhalt kldren zu wollen und diesen somit in den Mittelpunkt zu stellen, sondern
stets und immer »recht zu behalten«.

Ein Buch, welches sich mit » Wortverdreherei« beschiftigt, kann nicht die Wahrheitsfindung zum Ziel haben.
Im Grunde genommen sind es »satanische Verse« ...!

Und entsprechend ist die Vorgehensweise: Die unfaire Dialektik ist der wichtigste Teil der Rabulistik. Ent-
scheidend ist die Umkehrung der sprachlichen Logik, Denkfehler, Tricks und das Erzeugen von falschen
Denkmustern, um letztlich die (falsche) Konklusion zu ziehen. Die dialektische Rabulistik muB3 allerdings in
einen dafiir aufbereiteten rhetorischen Rahmen eingebettet sein. Auch diese Rhetorik dient nur der Rabulistik.
Zwar sprechen wir nicht von einer »unfairen Rhetorik« dennoch werden meistens nur Rhetorikelemente ein-
gesetzt, die unfair sind, z. B. Uberrumpelung, Uberreden, sprachliche Suggestion, psychologische Horfallen,
doppeldeutige Worte usw.

Von besonderer Wichtigkeit ist der Hinweis, da3 mit dem Buch ebensowenig ein »wissenschaftliches Lehr-
werk« geschaffen werden soll wie etwa eine akribische Ansammlung aller denkbaren Mdglichkeiten in der
rabulistischen Disputation. Es werden aus der Dialektik heraus »Systeme« geschaffen, die - rhetorisch beglei-
tet - Moglichkeiten sichern, »immer recht zu behalten«. Dazu werden Beispiele dargestellt, wie man in der
Politik, im Rechtsstreit, in der Wirtschaft, im Verkauf, in der Religion usw. »Wortverdreherei« betreibt - und
Erfolg hat!

Was ist - was wird beteiligt?

Fremdworte, Fachbegriffe, Verklausulierungen, Zitate und Sprichworter verschiedener Sprachen und Kultu-
ren, Wechselspiele zwischen Kompliziertheit, Naivismus und verbliiffender Plausibilitét, Attitiiden und Plati-
tiiden, Wahrheiten, Halbwahrheiten, Unwahrheiten, Logik und die logische Umkehrung der sprachlichen Lo-
gik, Anstindiges und Unanstdndiges, Diipierung mit kdrpersprachlichen Ausdrucksformen sowie suggestiver
und aufgesetzter Mimik, taktisches Einsetzen der Gestik zum Zwecke der Tduschung, mit mehrdeutigen Fak-
ten des Gegners Verstand beschéftigen, ihm so unfair Denk-Zeit zu stehlen, des Gegners Gewissen mit ethi-
schen Grundsitzen aus eigenen Begriffen und Normen unter Druck setzen, auf der Ebene der emotionalen
Beziehungen auf das Gefiihl des Gegners zielen, herzzerreilendes Mitleid erwecken und herzlose Attacken
starten, den Gegner warten lassen und tiberfallen, eindeutige semantische Potentiale falsch deuten, und und
und ...

Letztlich das Ausrichten aller Rabulistikelemente in einer rigoresen, knallharten Managementstrategie
sowie das Verpacken in bezwingender Rhetorik und das Einlullen in Sophistik:

Alles muf} eingesetzt werden, nichts ist heilig — nur um ein einziges Ziel zu erreichen:

AUF ALLE FALLE RECHT BEHALTEN!



Das Buch verstot somit ganz klar gegen die christlichen Gebote:
Du sollst nicht liigen!
Du sollst nicht falsch Zeugnis reden wider deinen Nichsten!

Ob Sie unfaire Mittel in einem Gespréch, in einer Diskussion oder in einer Verhandlung einsetzen wollen, ob
Sie eine »Bombe« einsetzen wollen, ob Sie gegen christliche Gebote absichtlich verstoen wollen, ob Sie auf
alle Fille recht behalten wollen:

das allein entscheiden nur Sie.
Die dialektische Rabulistik ist nur das Vehikel dazu.
Miinchen, im September 1989 Dr. Dr. Wolf Ruede-Wissmann



2. Elemente der dialektischen Rabulistik

Im klaren Gegensatz zur reinen Dialektik, die - grob benannt - aus den Teilen Sprachspiele, Wahrheiten und
Halbwahrheiten sowie Syllogismus (sprachliche Logik) aufgebaut ist, umfalt die dialektische Rabulistik, so
wie wir sie verstehen wollen, ein umfangreiches Feld von Elementen. Doch die dialektische Rabulistik ist
mehr als die Summe ihrer Teile, sie ist mehr als die additive Verkniipfung bestimmter Elemente. Sie wirkt
erst zufolge des Einsatzes der Gesamtheit aller Elemente in einer klaren Konzeption, die durch Ziel, Strategie
und MafBnahmen definiert ist.

Wer sich mit seinem Nachbarn iiber dessen Baum und das Laub streitet, welches Ihren Garten bedeckt, beno-
tigt keine »Strategie«. um dialektisch-rabulistisch zu disputieren. Welch ein Aufwand wére das, und warum
denn mit Kanonen auf Spatzen schieen? Argumentieren Sie ruhig und sachlich, oder schimpfen Sie wie ein
Rohrspatz drauflos, oder tun Sie beides, oder tun Sie etwas génzlich anderes, oder, oder ...! Aber: halten Sie
sich ein »Tiirchen zur nachbarschaftlichen Versdhnung« offen - das ist in den meisten Féllen wichtiger, als
»recht zu behalten«.

Dialektische Rabulistik ist eine Kunst - sicherlich eine verwerfliche. Aber davon soll ja jetzt wenig die Rede
sein. Der Disputant, der mittels dialektischer Rabulistik disputiert, muf3 mit allen Elementen, die Rabulistik
und Dialektik kennzeichnen, perfekt umgehen konnen. Er muf3 die Elemente der dialektischen Rahulistik wie
die Tasten eines Klaviers begreifen. Er muB3 nicht nur exzellent auf diesem Klavier spielen konnen, das In-
strument insgesamt und die Stiicke traumhaft beherrschen, sondern er muf3 - was viel wichtiger ist - kompo-
nieren konnen, stindig etwas Neues schaffen, etwas Unbekanntes bekannt machen. Denn darin liegt einzig
und allein die groe Chance, recht zu bekommen und behalten. Das Alte, das Bekannte, die ausgetretenen
Pfade der Sprache und der Argumentation - sie alle tragen den Widerspruch schon in sich. Der Widerspruch
gegen das Alte, das Bekannte ist moglich, erprobt und vertraut, darum ist er auch programmiert. Der Wider-
spruch gegen das Neue, Unbekannte mul} erst noch gelernt werden, er erscheint unsicher. Wenn darum der
Widerspruch gegen das Neue mit den Methoden des Widerspruchs gegen das Bekannte, Alte erfolgt, hat der
dialektische Rabulistiker bereits »die halbe Miete« verdient, oder besser: gewonnen, denn nunmehr befindet
er sich auf dem fiir ihn so sicheren Boden der Wortverdreherei. Mit einigen »Kunstgriffen« wird es ihm jetzt
moglich sein, recht zu bekommen oder/und zu behalten.

»Dialektische Rabulistik« ist ein vom Autor geschaffener Begriff. Auch hier ist die Bedeutung insgesamt eine
andere als die Definition und Addition der einzelnen Teile. Das mag zunédchst verwirren, insbesondere auch
deswegen, weil es noch andere Begriffe gibt, die Tauschung, TrugschluB}, Verdrehung, Streitkunst, Spitzfin-
digkeiten usw. beschreiben, wie z. B. Eristik, Sophistik etc. A. Schopenhauer nannte seine Kunst, recht zu
behalten, »Eristische Dialektik«. Seine Basis war jedoch einzig und allein die Sprache, die auf die philosophi-
sche Zunft und die diinne Schicht der Hohergebildeten seiner Zeit ausgerichtet war. In seiner »Eristik«
kommt Schopenhauer nach einigen scharfsinnigen Untersuchungen tiber Logik und Dialektik zu der Ansicht,
daB »Eristische Dialektik« die Kunst zu disputieren sei, und zwar so zu disputieren, dal man recht behélt.
Hierzu féllt gleich auf, daBl nicht mehr von Diskutant und Diskussion gesprochen wird, sondern von Dispu-
tant und Disputation. Der Unterschied ist schon in der Definition erkennbar: Unter Diskussion verstehen wir
laut DUDEN die Erorterung, die Aussprache, den Meinungsaustausch, und der Diskutant ist der Teilnehmer
an einer Diskussion. Die Disputation dagegen ist ein Streitgesprach, bei dem widerstreitende Meinungen im
Wortwechsel aufeinanderstoBen, und der Disputant ist derjenige, der am Disput teilnimmt. Damit kommt klar
die Philosophie zum Ausdruck, die sich hinter der Verwendung des Wortes »Diskussion« bzw. des Wortes
»Disputation« verbirgt. Auch fiir unsere Zwecke sprechen wir von Disput, Disputation und Disputanten.

Die Definitionen verschiedener Begriffe unterscheiden sich hiufig - je nach Quelle und Lehrbuch. Wir be-
schrinken uns daher auf die DUDEN-Definitionen folgender Begriffe:

Diallekltik, die: - [lat (ars) dialectica < griech. dialektike (techne)]: 1. (Rhet.) Kunst der Gespréachsfiihrung:
Fahigkeit, den Diskussionspartner in Rede u. Gegenrede zu iiberzeugen: ein Mann von bestechender D. 2.
(Philos.) a) philosophische Methode, die die Position, von der sie ausgeht, durch gegensatzliche Behauptun-
gen in Frage stellt u. in der Synthese beider Positionen eine Erkenntnis hoherer Art zu gewinnen sucht; b) (im
dialektischen Materialismus) die innere GesetzméaBigkeit der 6konomischen Entwickiung in realen Gegensét-
zen. 3. (bildungsspr.) (die einer Sache innewohnende) Gegensitzlichkeit; Diallekltilker, der; -s, -: 1. jmd.,
der sich der Dialektik als Methode der Gespriachs- bzw. der Beweisfithrung bedient. 2. (Philos.) Vertreter ei-
ner philosophischen Schule, die sich einer dialektischen Methode bedient; diallekltisch (Adj.) [2: Iat. dialec-
ticus < griech. Dialektikos]: 1. dialektal. 2. (Philos.) entsprechend der Methode der Dialektik; in Gegensétzen
denkend: die -e Methode; d. denken. 3. (bildungsspr.) spitzfindig, haarspalterisch;



Ralbullist, der; -en, -es [ zu lat. rabula, zu: rabere, rabiat] (bildungsspr. abwertend): jmd., der in spitzfindiger,
kleinlicher, rechthaberischer Weise argumentiert u. dabei oft den wahren Sachverhalt verdreht; Ralbullisltik,
die; - (bildungsspr. abwertend): Argumentations-, Redeweise eines Rabulisten; Spitzfindigkeit, Wortklaube-
rei; ralbullilstisch (Adj.) (bildungsspr. abwertend): die Argumentations-, Redeweise eines Rabulisten auf-
weisend; spitzfindig, wortklauberisch.

Erilstik, die: - [griech. eristike techne, eigtl. = zum Streit geneigte Kunst] (bildungsspr.): Kunst u. Technik
des [wissenschaftlichen] Streitgespréchs.

Solphislma, das: -s. ..men [lat. sophisma < griech. sophisma, zu: sophizesthai = auskliigeln, aus- sinnen, zu:
sophos = geschickt, klug] (bildungsspr., seltener): Sophismus; Solphislmus, der; -, men (bildungsspr.):
sophtstischer (1) Gedanke; Tauschung bezweckender Trugschlufl, Scheinbeweis; Solphist, der; -en, -en
[(m)lat. sophista, sophistes < griech. sophistes, zu: sophds = geschickt, klug]: 1. (bildungsspr. abwertend)
jmd., der sophistisch (1) argumentiert. 2. (Philos.) Vertreter einer Gruppe griechischer Philosophen u. Rheto-
ren des 5. bis 4. Jh.s v. Chr., die als erste den Menschen in den Mittelpunkt philosophischer Betrachtungen
stellten u. als berufsméBige Wanderlehrer Kenntnisse bes. in der Redekunst, der Kunst des Streitgesprichs u.
der Kunst des Beweises verbreiteten; Solphilstelrei, die; -, -en [mlat. sophistria (ars) = Kunst betriigerischer,
blendender Rede] (bildungsspr. abwertend): sophistisches Spiel mit Worten u. Begriffen, sophistische Argu-
mentation: Haarspalterei; Solphilstik die: - [(m)Iat, sophistica (ars) < griech. sophistike (techne) - Kunst der
Sophisterei, zu: sophistikos, sophistisch: 1. (bildungsspr. abwertend) sophistische (1) Denkart, Argumentati-
onsweise: politische S. 2. (Philos.) a) geistesgeschichtliche Stromung, deren Vertreter die Sophisten (2) wa-
ren; b) Lehre der Sophisten (2) solphilstisch (Adj.) [lat. sophisticus < griech.sophistikos]: 1. (bildungsspr.
abwertend) spitzfindig, haarspalterisch [argumentierend], Sophismen benutzend. enthaltend: ein -er Trick; s.
argumentieren. 2. (Philos.) zur Sophistik (2) gehorend, ihr eigentiimlich.

Quelle: DUDEN, »Deutsches Universaiworterbuch«, Mannheim 1983
DUDEN, Band 5, Das Fremdwdrterbuch, Mannheim 1982.

Im Gegensatz zur reinen DUDEN-Definition und der Schopenhauerschen Festlegung der »Eristischen Dia-
lektik« findet in unserer Auslegung mit den Begriffen »Dialektik« und »Rabulistik« eine Erweiterung auf
rhetorische, nonverbale, psychologische und konzeptionelle Felder statt, ohne daBl diese sich via DUDEN-
Definition im Titel wiederfinden. Unsere Absicht ist es, immer recht zu behalten. Das kann in unserer heuti-
gen Zeit mit allen modernen Formen der Kommunikation, die es im 19. Jahrhundert noch nicht gab, mit der
enormen Reiziiberflutung und den konzentrierten Informationen, die auf uns tiaglich hereinstiirzen, nicht mehr
nur ausschlieBlich iiber die Sprache geschehen - es sei denn, wir befinden uns in einem akademischen Semi-
nar an einer Universitit, welches rein und ausschlie8lich nur »Dialektik« zum inhaltlichen Thema hat.

Schon der Volksmund weif}: Recht zu haben und recht zu bekommen sind zwei paar Stiefel! Und so mancher,
der sein Recht vor Gericht erstreiten wollte, mufite letztlich durch den Richterspruch einsehen, da3 offen-
sichtlich eine erhebliche Liicke klaffte zwischen seinem »gesunden Rechtsempfinden« und dem, was der
Richter unter »Recht« verstand. Oft liegt auch hier als Ausgangspunkt der Wunsch vor, andere Menschen
zum Zwecke des eigenen Vorteils manipulieren zu kdnnen, denn man fiihlte sich vor Gericht »irgendwie ma-
nipuliert«. Weder Paragraphen, Vergleichs- oder Grundsatzurteile, Art und Weise des formalen Verfahrens
sind uns bekannt, noch verstehen wir das »Juristendeutsch« oder die juristische Rhetorik - und im {ibrigen
»fithlen wir uns ausgetrickst«. Wer hétte nicht in seinem Bekanntenkreis Menschen, die so denken und reden,
und wer kennt nicht Menschen, die eben aus diesen Griinden selten, am liebsten nie, vors Gericht ziehen, um
ihr Recht einzuklagen - vielleicht sind Sie es selbst?

Doch der Wunsch, recht zu behalten, bleibt - trotz mancher gegenteiliger Erfahrung vor Gericht. Die Ursa-
chen, warum man recht behalten will, konnen sehr vielfiltig sein. So kann es ein Rechtsbediirfnis sein, was in
uns sehr stark ist und uns hindert, erkanntes Unrecht unwidersprochen hinzunehmen. Es kann aber auch ge-
krankter Stolz oder Eitelkeit sein, die uns recht haben lassen wollen. Denkbar ist auch, dall »recht bekom-
men« u. U. bedeutet, Macht demonstriert zu haben. Dieser Machtaspekt sollte keinesfalls unterschétzt wer-
den. Er kann vielfaltige Wurzeln haben, die irgendwo in unserer machtbesessenen Gesellschaft wachsen, sie
konnen in bestimmten Schliisselerlebnissen gewachsen sein, sie konnen auf dem psychosozialen Feld eines
Menschen wachsen usw. Es ist nicht sinnvoll, hierliber weiter zu spekulieren. Fest steht, da3 in unserer Ge-
sellschaft »recht bekommen« und »recht behalten« fast schon den Status, mindestens jedoch die Wertigkeit
eines menschlichen Grundbediirfnisses hat. Zu keinem Zeitpunkt in der deutschen Geschichte hat es so viele
Prozesse gegeben wie zur heutigen Zeit. Niemals gab es mehr Juristen, Anwiélte, Staatsanwiélte, Richter,
Rechtsgelehrte usw. wie zu unserer Zeit. Und noch niemals waren die Gerichte mit »Kleinstreitereien« so {i-
berlastet wie heute. Eine Miinchner Tageszeitung kommentierte dieses mit der Uberschrift »Es gilt als chic,



sich zu streiten« und fithrte dann weiter aus, daf}, gemessen an Einwohnerzahl und ProzeBflut, kein Volk der
Erde untereinander offensichtlich so zerstritten sei wie das deutsche Volk. Ohne Zweifel spielen hierbei auch
andere Aspekte eine Rolle, wie z. B. die Tatsache, daB3 es einem Rechtsschutzversicherten praktisch mit Null-
Risiko sehr leicht gemacht wird, jemanden vor Gericht zu ziehen. Ein Anruf bei seinem Anwalt geniigt. Der
Rest ist Formsache. Oft- mals mul3 der Kldger gar nicht vor Gericht erscheinen. Der Anwalt vertritt ihn.

»Recht zu behalten« - das ist vor allem der Wunsch vieler Zeitgenossen, die zéhneknirschend oder mit geball-
ter Faust in der Tasche erlebt haben, dafl andere »recht bekommen« haben. Damit ist nicht das Recht vor Ge-
richt gemeint, denn wenn Sie bereits vor Gericht stehen, sind die Mdglichkeiten der dialektischen Rabulistik
auf den Gerichtssaal beschrinkt — und bekannterweise gelten im Gerichtssaal andere Normen und Werte als
vorm Gerichtsgebiude, in Threm Umfeld. Die Unterschiede diirften klar sein: Wer im Rahmen einer Disputa-
tion z. B. mit einem Kollegen dadurch auffillt, dal3 er dialektisch unfair argumentierte, die sprachliche Logik
beugte o. 4., der hat halt Pech gehabt. Konsequenzen sind kaum zu befiirchten. Im Gerichtssaal hingegen
koénnen solche vom Richter erkanntenVerhaltensweisen ohne weiteres mit Sanktionen belegt werden und zum
Nachteil fithren. Wir miissen also an dieser Stelle auf die Ambivalenz der Elemente dialektischer Rabulistik
hinweisen - obwohl sich das eigentlich von selbst ergibt. Grundsétzlich ist der Einsatz der methodischen In-
strumentarien dialektischer Rabulistik vom situativen Rahmen, vom Sachverhalt, von den Personen und den
Konsequenzen abhéngig; wir werden das ausfiihrlicher im Kapitel 3.1 »Das Konzept der dialektischen Rabu-
listik« erldutern.

Unsere »Ambivalenz« bezieht sich einzig auf den rein juristischen Aspekt vor Gericht bzw. auf den Rahmen
eines Rechtsstreites.

Wihrend es in den meisten Fillen auBlerhalb des Gerichtes moglich ist, nahezu alle Register der dialektischen
Rabulistik zu ziehen, gilt das fir den Gerichtssaal nur sehr eingeschrankt. Im Konzept sollte daher zum Punkt
»Strategie« der Grundsatz »Vorsicht« eingebaut werden. Wir werden an anderer Stelle nochmals diesen
Punkt aufgreifen und konkrete Empfehlungen geben.

Losen wir uns also von der Ausnahme »Gerichtssaal«, die uns mehr oder weniger einschriankt, und wenden
wir uns den Feldern zu, auf denen der dialektische Rabulist eher ungestraft «auf alle Fille recht behalten«
will und kann.

Es ist bereits dargestellt worden, dal3 wir unter der Zusammenziehung von »dialektisch« und »Rabulistik« ein
wesentlich umfangreicheres Feld verstehen als nur den Einsatz sprachlicher Ausdrucksformen - wenngleich
diese weiterhin im Mittelpunkt stehen. Da das Ziel lautet: auf alle Félle recht behalten, miissen entspre-
chend auch die Mittel eingesetzt werden, die geeignet sind, dieses Ziel zu erreichen. Der Leser benotigt
keinerlei Vorkenntnisse, um zu erkennen, daf} dieses Ziel in den meisten Fallen nicht ausschlieflich mit Wor-
ten erreicht werden kann. Es muf} das ganze Register der zwischenmenschlichen Kommunikation gezo-
gen wer den, die verbalen und auch die nonverbalen Ausdrucksformen. Stiindiger Begleiter ist die psy-
chologische Kriegfiihrung. Grund lage der dialektisch-rabulistischen Disputation muf} ein Konzept
sein, nach dem Sie streng und rigoros verfahren. Dahinter muf} eine Philosophie stehen, die sowohl Ihr Kon-
zept wie auch Thr Verhalten im Rahmen einer psychologischen Riistung nahezu unangreifbar macht und
rechtfertigt.

Mit einem Wort: In der dialektischen Rabulistik gibt es nichts, was nicht eingesetzt werden darf! Es
gibt nur ein Ziel:

Auf alle Fiille recht behalten!

Das Gebaude der dialektischen Rabulistik wird von vier Sdulen getragen:
1. Sdule: RHETORIK

2. Séule: KINESIK

3. Séule: DIALEKTIK

4. Sdule: PSYCHOLOGIE

Diese vier Sdulen bilden die Grundelemente der dialektischen Rabulistik. Wie bei einem wirklichen Gebaude
kann keine Saule entfernt werden, ohne dafl das Auswirkungen auf die Tragfdhigkeit des ganzen Hauses hét-
te. Das Haus wird zwar nicht zusammenstiirzen, aber es ist auch eben weniger belastbar, wenn z. B. Stiirme
und unvorhergesehene Belastungen auftreten. Eine Analogie zur dialektischen Rabulistik mag der Leser sel-
ber fiihren. Jede einzelne Siule besteht wiederum aus vielen einzelnen Steinen, und die Sidule wird erst dann
tragfahig, wenn alle Steine richtig geordnet und festgefiigt sind. Fehlt ein wichtiger Stein, ist die Saule



schwach. Sie ist dann nicht mehr eine gleichstarke Sdule mit den anderen, sondern oft ein Schwachpunkt in
der Tragfihigkeit des gesamten Gebdudes. Man meidet die Belastung dieser Sdule, was konsequenterweise
bedeutet, dafl weniger Sdulen eine stirkere Belastung zu tragen haben. Die Tragfahigkeit insgesamt ist einge-
schriankt. Auch hier wollen wir die Riickschliisse zur dialektischen Rabulistik dem Leser iiberlassen - er wird
es sicher nicht schwer haben, zu erkennen, was wir meinen.

2.1 Rhetorik

Die erste Saule der dialektischen Rabulistik ist sicherlich die wichtigste und zugleich auch die Sdule mit den
meisten Steinen. Rhetorik ist Redekunst, und bei den »alten Herren aus Griechenland und Rom« galt die Rhe-
torik als Gipfel der Bildung, als eine Art »olympische Disziplin«. Aus der Kunst, gut zu reden (ars bene di-
cendi), in der Antike hat sich iiber unterschiedliche Formen in den Jahrhunderten heute ein breites Feld der
»Gebrauchsrhetorik« herausgebildet, welches z. B. im Geschéftsleben und in der Politik zeitgemafle Aus-
drucksmittel miteinander verkniipft. Mit der klassischen Rhetorik hat das nur noch wenig zutun, und moderne
Rhetoriker wollen sich ohnehin deutlich von der klassischen Rhetorik abheben. Sie wollen keine ornamenta-
le, sondern eine »funktionale Rhetorik«. Die Frage ist nur, was man darunter versteht und welchem Zweck
sie zu dienen hat. Die moderne Rhetorik will, da3 man {iberzeugend darstellen kann, was man als recht und
wahr ansieht. Die moderne Dialektik will im Gespriach durch Austausch von Meinungen zu einer gemeinsa-
men Anschauung gelangen. Im Grunde ist das ein guter Weg zur demokratischen Gesellschaftsordnung,
wenn ..., ja wenn es da nicht die Dinge gébe, die schon A. Schopenhauer in seiner »Eristik« geifielte (vgl.
hierzu Kap. 1 Einleitung), indem er vor der »natiirlichen Schlechtigkeit« des menschlichen Geschlechts warn-
te und empfahl, nicht nur der Wahrheit nachzugehen.

Der »schlechte Ruf«, der der Rhetorik vieler Gruppen in manchen Bereichen vorauseilt, kann nicht ohne eine
kurze Besinnung auf historische Urspriinge gesehen werden. Ausgangspunkt der Rhetorik war ein bis heute
ungelostes Problem: das Naturrecht. Heraklit (von Ephesus, 550-480 v. Chr., griech. Philosoph) lehrte den
Wandel aller Dinge als stindige Aufeinanderfolge und Abldsung von Gegensitzen. Hierunter war zu verste-
hen, daB3 zwischen menschlicher Ordnung und natiirlichem Sein eine wesensméfige Einheit bestehe, die He-
raklit als Einheit von Nomos und Physis so lehrte: »Alle menschlichen Gesetze ndhren sich aus dem gottli-
chen Einen.« Wegen Gottlosigkeit in Athen verurteilt, formulierte der bedeutendste Sophist Protagoras
(griech. Philosoph, 480-410 v. Chr.) die Maxime »Der Mensch ist das Ma@} aller Dinge« und schuf damit
neue Fragen nach der »Wahrheit«. Die Sophisten des antiken Griechenland lehrten, daf3 es keine »alles liber-
ragende« Wahrheit gibt, sondern nur eine »relative, auf den Menschen bezogene Wahrheit«. Erst zufolge der
Mehrheit, die nur durch Uberzeugung oder Uberredung der anderen mittels der Rhetorik erfolgt, wird sie zur
»absoluten Wahrheit«.

Danach war also die Mehrheitsmeinung der MaBstab fiir Gerechtigkeit, geschaffen durch die Rhetorik. Wer
wiiBite nicht, daB3 auch die Mehrheit unrecht haben kann, weil sie z. B. manipuliert wurde. Rhetorik als Mehr-
heitsbeschaffer - mitunter tritt dieses Phdnomen auch heute noch auf. Aber es gibt auch gesellschaftliche
Gruppen, die der Rhetorik eine klare Absage erteilen, z. B. die Juristen. Hier herrscht die Auffassung, daf3 die
Sache fiir sich selbst sprechen soll gemill dem Grundsatz, der Stil des Juristen gewinnt an Profil und Wiirde
durch bewuBlte Askese. Entsprechend »trocken« sind die meisten Gerichtsverhandlungen, und manches Pla-
doyer verkommt darum zum »Plappa-oje«.

Welcher Segen und welches Unheil durch mitreiBende Redner geboren werden kann, ist aus der Geschichte
bekannt. Wenn bestehende Verhéltnisse der Verdnderungen bediirfen, taucht meistens ein exzellenter Mas-
senredner quasi aus dem Verborgenen auf und reifit die Volksseele mit - entweder zur Verdnderung, oft auch
zur Revolution. Er ist durch seine rhetorischen Fihigkeiten in der Lage, Leidenschaften zu wecken und Uber-
zeugungen zu schaffen. Er kann polarisieren und einigen. Er »fiihrt«. Manchmal nennt er sich dann auch so;
aber es geht hier nicht um »gut oder schlecht«, sondern um die Mdéglichkeiten mittels guter Rhetorik. Zu allen
Zeiten haben Menschen versucht, andere Menschen durch das gesprochene Wort zu iiberzeugen, zu beein-
drucken, zu fithren — aber auch zu ver-fiithren.

Die Redekunst ist eine Macht. Wer sie beherrscht, kann Macht ausiiben, zum Wohle oder zum Scha-
den anderer.

Mit der klassischen Rhetorik hat das nur noch wenig zu tun, und eine rein akademische Vermittlung der Rhe-
torik ist fiir das tdgliche Geschiftsleben schlicht unbrauchbar. Inder Politik sieht das schon wieder etwas an-
ders aus. Es hat der stets den Erfolg, der ein gerissener Fuchs ist, weil es fiir ihn immer mehrere Wahrheiten
und Halbwahrheiten gibt, mit denen man Wéhler tduschen und die Ehrlichen und Redlichen kriftig iibers Ohr
hauen kann.



2.1.1 Rabulistische Elemente der Rhetorik

Die hier dargestellten Elemente der Rhetorik sind wichtig und einsatzfiahig im Rahmen der dialektischen Ra-
bulistik - sie stellen keinesfalls das gesamte rhetorische Riistzeug dar. Auf bestimmte Ubungen zur Verbesse-
rung rhetorischer Eigenschaften, wie z. B. Abbau von Redehemmungen, deutliches Sprechen, Aussprache,
Atemtechnik, Gedéchtnistraining etc., wollen wir aus Platzgriinden verzichten. Wir empfehlen den Lesern er-
ginzend hierzu das Buch SUPER SELLING, Wirtschaftsverlag Miinchen 1989. Die im folgenden vorgestell-
ten Rhetorikelemente gelten in der Regel als »unfair«, wenn sie so verwendet werden, wie sie in der Rabulis-
tik empfohlen werden.

2.1.1.1 Gespréachstechniken
a) Unfaire Stufenregel

Die erste wichtige Regel ergibt sich aus jedermanns Alltagserfahrung und aus wahmehmungspsychologi-
schen Griinden. In einem Streitgesprich, aber auch inVerkaufsgesprachen und Verhandlungen geht es {ibli-
cherweise um bekannte Streit- oder Verhandlungspunkte bei denen uns auch die Argumente bekannt sind - es
sind schlieBlich »unsere« Argumente, »unsere« Uberzeugungen. Entsprechend scharf und stark werden sie
entwickelt und dem Gegner sogleich vorgetragen. Das ist falsch! Aus der Wahrnehmungspsychologie wissen
wir, dall ein Mensch das, was er zuletzt hort, am besten behélt. Darum fassen wir Gesprichsergebnisse meis-
tens nochmals am Schluf3 zusammen.

In der »fairen Stufenregel« beginnt man darum auch nicht mit dem stirksten Argument, sondern mit dem
zweitstarksten, um dann weniger wichtige Argumente darzubringen und am Schlu3 sein wichtigstes und
stirkstes Argument vorzutragen, denn das letzte Argument soll den gesamten Uberzeugungsprozef beeinflus-
sen und fordern.

'@ﬁﬂl

System der »fairen Stufenregel«

In der »unfairen Stufenregel« wird dieses System zwar auch beibehalten, aber nur um Zwecke des Verste-
ckens einerTatsachenverdrehung. Diese konnte z. B. irgendwo in der Mitte der Argumentekette stattfinden.
Wichtig bleibt dabei, dal das letzte Argument das stirkste, {iberzeugendste ist, damit der Gegner moglichst
en bloc akzeptiert. Nochmals: Es geht nicht darum, daBl Sie um einen faulen Apfel viele gesunde Apfel »an-
hiufen« - denn ihr Gegner findet den faulen Apfel! Es geht darum, daB3 Sie den »schonsten und iiberzeu-
gendsten Apfel« zum SchluB prasentieren.

'@ﬂﬁ

System der »unfairen Stufenregel«

Je nach Sachlage und Situation kann der Benutzer nun variieren, indem er z. B. mit dem schwéchsten Argu-
ment beginnt oder dem zweitstdrksten. Im allgemeinen gilt die Regel, daB mit dem zweitstirksten Argument
begonnen werden sollte, um dieAufmerksamkeit des Gegners zu erhohen. Das bedingt allerdings, da3 es zum
zweitstarksten Argument keine grundsétzlichen, uniiberbriickbaren Widerspriiche des Gegners geben darf. Da
man hiufig die wichtigsten Argumente des Gegners kennt oder erahnt, bedeutet diese Auswahl meist keine
groBBe Schwierigkeit. Zur Vergroflerung oderVerkleinerung und damit zur rhetorischen Unterstiitzung der Ar-



gumente konnen Beiworte verwendet werden. Soll also etwas besonders grof3 erscheinen, so kann man die
Attribute »fast«, »iliber«, »mehr als« usw. verwenden. Soll etwas besonders klein dargestellt und verringert
werden, so konnen die Attribute »weniger«, »noch nicht einmal«, »unter« usw. verwendet werden. Jeder
kennt sicher die alte »Medizinregel«: Diese Krankheit dauert ohne unsere Medikamente fast 14 Tage, mit un-
seren Medikamenten jedoch nicht einmal zwei Wochen. Ohne Zweifel ist auch die Umkehrung dieser Regel
wichtig. Die Umkehrung ist dann anzuwenden, wenn eigene Versdumnisse oder Fehler zur Debatte stehen. In
solchen Fillen ist- abhidngig natiirlich vom Sachverhalt - mit dem groBten Versdumnis oder Fehler zu begin-
nen, um dann weniger wichtige Versdumnisse bzw. Fehler rhetorisch so darzustellen, dal die Versdumnisse
insgesamt geringer erscheinen, als sie zu Beginn vom Gegner dargestellt werden. Man geht die Stufen also
»nicht rauf«, sondern »runter«. Mit weiteren rhetorischen Kunstgriffen, die wir im folgenden darstellen, ist
dem Gegner sodann vorzufithren, wie »kleinlich« er sich doch insgesamt verhilt und somit eine Einigung
wissentlich und bewul3t verhindert. Sind Dritte zugegen oder erfolgt diese Disputation von einer Gruppe, so
ist es wichtig und sehr sinnvoll, die restlichen Personen in eine »Richterrolle« zu versetzen - aber bitte erst,
wenn Sie das Feld rhetorisch und argumentativ passend aufbereitet haben ... sonst werden Sie gerichtet ...!

b) Uberraschende-Pausen-Technik
DER GROSSTE FEIND DER DIALEKTISCHEN RABULISTIK IST DIE ANALYSE.

Kein Argument, keine Unwahrheit, keine Verdrehung, keine Unlogik kann so versteckt werden, dal3 sie nicht
gefunden wiirde - es ist nur eine Frage der Zeit und des analytischen Denkvermogens Thres Gegners. Und ge-
nau das miissen Sie in der dialektischen Rabulistik verhindern! Sie miissen immer und immer wieder verhin-
dern, daf} Thr Gegner Zeit gewinnt, weil er sonst IThre Argumentenkette analysiert, Fehler und Verdrehungen
erkennt und somit die Kette »sprengen« kann. Wenn Sie Threm Gegner die Zeit zum Denken nehmen wollen,
konnen Sie das auf sehr vielfiltige Art und Weise tun, z. B. durch einen Wortschwall (nur in Einzelféllen
gut!), durch eine Vielzahl von Argumenten (oft nur bedingt gut, da die Wirksamkeit des letzten Arguments
meist entfillt) oder durch das »Locken auf eine falsche Fahrte«. Diese letzte Methode ist insbesondere dann
angebracht und auch sehr wirkungsvoll, wenn Sie es mit einem »durchtrainierten Analytiker« zu tun haben,
der u. U. auch noch dialektisch vorgeht und sich rhetorisch darzustellen weil3.

Eine wirkungsvolle Methode, Thren Gegner auf eine falsche Fahrte zu locken, besteht darin, dafl Sie aus ei-
nem nach der Stufenregel aufgebauten Sachverhalt zum Schlufl eine geschickte, falsche Konklusion ziehen,
aber gleichzeitig mehrere Alternativen aufzeigen, die sinnvollerweise in Frageform dargestellt werden. Sie
werden feststellen, dafl es kaum Menschen gibt, die dann nicht »Stellung beziehen«. Sie konnen sicher sein:
Ihr Gegner wird antworten! Er wird versuchen, die dargestellten Alternativen zu zerpfliicken und die dazuge-
horigen Argumente zu widerlegen. Damit haben Sie zunéchst einmal Thren Gegner »gefiihrt«, weil er das tut,
was Sie wollten: durch mehrere Alternativen seine analytischen Denkféhigkeiten beschiftigen, damit er keine
Zeit hat, iiber Thre falsche Konklusion nachzudenken (die allerdings geschickt sein muf3). In den meisten Fél-
len ist es dann sehr wichtig, dieses Feld zu verlassen, um ein anderes Problem aufzugreifen.

Der dialektische Rabulistiker ist gleichzeitig ein »Jager auf der Pirsch« und ein »hinterlistiger Fallensteller«.
Er iiberldBt nichts dem Zufall und ist darum stets »auf der Hut«. [hm ist es gleich, ob er seine Beute »waidge-
recht« mit derWaffe erledigt oder ob diese in seine vielfaltigen, hinterlistigen Fallen tappt. Ihn interessiert nur
das Ergebnis, das Ziel. Er will »auf alle Félle recht behalten«, er will als Sieger vom Kampfplatz gehen. Er
vermeidet darum jede Sprachform, die geeignet wére, ihm seine strategische Vorgehensweise zu verbauen.
So fragt er z. B. nicht: » Ach bitte, entschuldigen Sie, wenn ich Sie unterbreche. Darf ich einmal kurz zu Ih-
rem Gesagten Stellung nehmen?« Der dialektische Rabulistiker unterbricht und spricht! Er sucht jede erdenk-
liche Moglichkeit, bei seinem Gegner »einzuhaken«, dessen Argumentation nicht zum Zuge kommen zulas-
sen, also wie eine Fuflballmannschaft, die den Spielautbau des Gegners frithzeitig stort und die gegnerische
Taktik somit meistens zerstort. Es sei denn, die gewéhlte Strategie sieht das als taktische Maflnahme vor (vgl.
Kap. 3.1). Doch Vorsicht! Das ist auch ihre Gefahr! Sie diirfen es nicht dazu kommen lassen, dal man Sie
unterbricht und nicht ausreden 1d6t, denn damit ist [hreTaktik gefédhrdet. Falsch und auch ziemlich naiv wére
es aber jetzt, so »weiterzuschwétzen«, als wére nichts geschehen. Sie miissen also schon im Vorfeld dafiir
sorgen, da3 man Sie nicht so leicht unterbrechen kann. Das erreichen Sie mit einer Gesprichstechnik, die wir
hier »Uberraschende Pausen-Technik« nennen wollen. Diese Technik hat mehr Feinde als Freunde, und
darum ist sie auch bei dialektischen Rabulistikern sehr beliebt.

Die Wirkung dieser Technik kennen Sie bestimmt, denn bestimmt kennen Sie Leute, die so fliissig, zusam-
menhédngend, mit Betonung und Spannung reden konnen, dafl eine Unterbrechung meistens sehr unhoflich
wirkt - wenn sie liberhaupt moglich ist. Diese Redner verwenden eine Sprechtechnik, die aus drei Teilen be-
steht:



1. Sie kennen ihr Thema (oder glauben es zu kennen ...).
2. Sie konnen sprechen und denken (»Sprech-Denken«).
3. Sie sprechen mit der »Uberraschende-Pause-Technik«.

Gehen wir nun einmal davon aus, dafl auch SIE IhrThema kennen, woriiber Sie disputieren wollen, so bleibt
zunichst das Sprech-Denken als eine Technik, wéahrend des Sprechens das Folgende zu bedenken und »in-
nerlich vorzuformulieren«. Das ist gar nicht so schwierig, wenn man das ein paarmal geilibt hat. Wenn [hnen
das Sprech-Denken fremd vorkommt, beginnen Sie in den Ubungen mit einfachen Beispielen. Stellen Sie sich
z. B. Thre letzte Urlaubsroute gedanklich vor und wéhlen Sie drei oder vier Stationen aus, an denen Sie Rast
machten. Wenn Sie nun tber Ihre Reiseroute berichten sollen, ist zundchst Punkt 1. erfiillt: Sie kennen Ihr
Thema. Punkt 2. wird dann erfiillt, wenn Sie sich einerseits die gesamte Reiseroute gedanklich vorstellen und
andererseits die Reihenfolge der drei oder vier Stationen kennen. Ein Miinchner, der nach Sizilien fuhr, konn-
te z. B. als Stationen 1. Miinchen, 2. Gardasee, 3. Rom und 4. Messina nennen. Wahrend er also seine Erleb-
nisse auf der ersten Reiseroute »Miinchen - Gardasee« beschreibt, weill er schon im voraus, da3 die Benen-
nung der nédchsten Station »Rom« ist und er also die Strecke »Gardasee - Rom« beschreiben wird, usw. Er
wird wohl nicht auf den Gedanken kommen, in der Mitte zu beginnen, die nordliche Route der Riickreise zu
beschreiben um dann vom Norden aus, die Mitte liberspringend, den Siiden Italiens routenméBig zu beschrei-
ben.

Dieses Beispiel erscheint sicher manchem Leser sehr simpel, viel leicht sogar naiv. Doch es sei daran erin-
nert, da3 eine einfache Beschreibung dessen, was wir »wie selbstverstindlich« kennen, in den meisten Féllen
naiv erscheint. Aber wie sieht es beim Aufbau unserer Argumente aus? Tragen wir unsere Argumente auch
stets so logisch und geordnet vor wie einen Bericht iiber die Reiseroute Miinchen - Messina?

Uber den logischen, geordneten Aufbau derArgumente haben wir im Abschnitt »a) Stufenregel« hingewiesen.
Im jetzigen Abschnitt »b) Uberraschende-Pausen-Regel« geht es darum, daB sie das, was Sie innerlich vor-
formuliert haben, auch sagen konnen - ohne unterbrochen zu werden! Das setzt voraus, da3 das Heben und
Senken der Stimme an einer anderen Stelle als beim normalen Sprechen eines Satzes erfolgt. Das bedeutet
weiterhin, dafl die Sprechpausen nicht dort gemacht werden diirfen, wo sie {iblicher weise gemacht werden,
also z. B. nach einem Punkt zum Satzende, Komma etc., sondern sie miissen dort gemacht werden, »wo sie
eigentlich gar nicht hingehdren« meistens nach dem ersten Wort des neuen Satzes oder Satzteils. Fiir Thre
Sprechweise setzt das voraus, dafl Sie etwas langsamer als gewohnt sprechen, dafiir jedoch mit Betonung,
Akzentuierung, unterschiedlichem Sprechtempo und verschiedener Lautstirke sowie dem Einsatz von Mimik
und Gestik - also Spannung dadurch erzeugen, dafl Sie eine modifizierte Sprechweise als rhetorisches Aus-
drucksmittel einsetzen.

Es geht darum, dal3 die Pausen Spannung erzeugen, dafl der Zuhorer geradezu »neugierig« auf das
gemacht wird, was da noch kommt!

Das nennen wir die
»UBERRASCHENDE-PAUSEN-TECHNIK«.

Diese Technik ist eine der wirksamsten rhetorischen Ausdrucksmittel Wer diese Technik beherrscht -
der kann reden! (Ob er auch etwas »sagt«, steht fiir einen dialektischen Rabulistiker nicht zur Debatte ...!)

Nochmals und sehr deutlich:

Der grofte Feind der dialektischen Rabulistik ist die Analyse! Der erfolgreiche Rabulistiker muf3 darum die
Analyse verhindern, wo immer und wie immer es geht und moglich ist. Das Kennen und Beherrschen der
»Uberraschende-Pausen-Technik« ist in der dialektischen Rabulistik ein absolutes »MUSS«, denn die Alter-
nativen hierzu sind oft durchsichtig, platt und angreifbar, wie z. B. Wortschwall, Uberreden, Uberhoren, Be-
streiten, Fremdwortberge, Fach-Chinesisch usw. Entscheidend ist jedoch, daB3 bei dieser Gesprachstechnik
Mimik und Gestik zur suggestiven Unterstiitzung eine wichtige Rolle spielen.

Zunichst das Beispiel eines Textes, in dem jeder Redner mehrmals unterbrochen werden kann, wenn die
Sprechpausen (meist am Satzende, oft aber auch nach einem Komma) sich z. B. durch Senken der Stimme
ankiindigen. Der Text ist jeweils dort mit einem Strich versehen, wo der Redner hitte unterbrochen werden
koénnen - mindestens sechsmal:

Man sagt, / das Handwerk hat goldenen Boden, / und dieser Ausspruch kommt nicht von ungefahr. / Man darf
nicht vergessen, daf3 es in vergangenen Jahrhunderten kaum eine industrielle Produktion gab. / Darum entwi-



ckelte sich der Handwerkerstand als ein Berufszweig mit gesicherten Arbeits- und Zukunftsaussichten. / Es
war ein goldener Boden.

Wird dieser Text jedoch mit Hilfe der »Uberraschende-Pausen-Technik« vorgetragen, so ist - bei entspre-
chender Betonung - eine Unterbrechung kaum moglich.

DerText konnte wie folgt gesprochen werden:

___ betontes Wort und Stimme heben
N keine Pause, sondern Worte verbinden:

Man sagt,Ndas Handwerk ...... hat goldenen Boden,Nund ...... dieser Ausspruch kommt nicht von unge-
fahr.NMan darf ...... nicht vergessen,NdaB es ...... in den vergangenen Jahrhunderten kaum ...... eine indus-
trielle Produktion gab.NDarum ...... entwickelte sich der Handwerkerstand ...... als ein Berufszweig mit ......
gesicherten ...... Arbeits- und Zukunftsaussichten.NEs war ...... ein goldener Boden.

Nehmen Sie ruhig diesenText zum mehrmaligen Uben, bevor Sie andere Texte mit Hilfe der Uberraschende-
Pausen-Technik spr chen. Sie gewdhnen sich so besser an die Regeln einer Sprechweise, bei der Sie kaum
noch unterbrochen werden kdnnen.

Priifen Sie den Text nun noch einmal unter dem Aspekt »Sprech-Denken«. Die vier gesprochenen Sétze be-
stehen aus 47 Worten. Dennoch besteht der gesamte Text praktisch nur aus einem Argument, ndmlich: Es gab
frither keine industrielle Produktion, sondern nur das Handwerk, was deshalb »sicher« war.

Im »Sprech-Denken« baut man sich vorher ein »Wort-Geriist«, welches die Argumentationslinie darstellt. In
unserem Fall wiren

Das z. B. die Worte:

1. ... goldener Boden,

2. ... keine industrielle Produktion,

3. ... gesicherte Zukunft.

Um diese Technik »Sprech-Denken« zu iiben, beginnen Sie mit dem

1. Satz: »Man sagt, das Handwerk ...« usw. Wéhrend Sie diesen Satz sprechen, wissen Sie bereits, daB Sie
m

2. Satz auf die ... industrielle Produktion ... hinweisen wollen. Beim Sprechen des zweiten Satzes wissen
Sie bereits das Stichwort zum

3. Satz ... gesicherte Zukunft ... und formulieren diesen Satz. Der letzte Satz hat »reine Verstarkerfunktiong,
es ist eine kurze Bekréftigung der Meinung, die Sie im Text zu Beginn geduflert haben, sozusagen der
»rhetorische Beweis«.

Als Manipulationstechnik hat sich auch eine verwandte Art der »Uberraschende-Pausen-Technik« erwiesen
und bewihrt, die

»unfaire Pause«.

Hierbei geht es ebenfalls darum, dann eine Pause zu machen, wenn sie nicht erwartet und sie so dargestellt
wird, daf} sie mindestens verunsichernd wirkt. Die Zusammenhénge sind wie folgt:

In der Kommunikation gibt es, um sie erfolgreich zu gestalten, einige - sagen wir - Grundregeln. Werden die-
se erfiillt, ist Kommunikation moglich, sei sie positiv oder negativ - das ist jetzt nicht wichtig. So antwortet
man z. B. in unserem Kulturkreis, wenn man gefragt wird. Das hat jeder von uns schon in der Schule gelemt,
insbesondere dann, wenn wir »bockig« waren und uns die Lehrkraft ermahnte: »Du hast zu antworten, wenn
du gefragt wirst!« Die Antworten fielen bestimmt nicht immer zufriedenstellend aus, aber was macht‘s, ent-
scheidend war, daf3 geantwortet wurde. So ist das in unserer heutigen Kommunikation des tdglichen Lebens
immer noch. Voéllig unmoglich ist es, wenn jemand nicht antwortet oder nicht im Sinne der Frage antwortet.
Damit rechnen wir nicht und reagieren auch haufig hilflos oder verstdndnislos.

Ein Beispiel dazu. Jemand fragt Sie hoflich nach dem Weg, Sie ldcheln ihn an und warten, ohne zu antwor-
ten. Sie werden Sekunden spéter ein verdutztes Gesicht sehen und eher hilflose Gesten bemerken.



Ein anderes Beispiel:

Jemand fragt Sie: »K6nnen Sie mir sagen, wie spit es ist?« Sie antworten: »Jal« Die Erwartung ist jetzt, daf3
Sie die Zeit nennen, nur: Sie tun‘s nicht! Sie ldcheln den Fragesteller wiederum an und nicken leicht mit dem
Kopf. Auch hier werden Sie ein verdutztes Gesicht und hilfloses Kopfschiitteln feststellen. Sie konnten nun
versuchen, dem Fragesteller klarzumachen, daf} Sie korrekt auf seine Frage geantwortet haben, denn Sie kon-
nen in der Tat sagen, wie spit es ist. Es bleibt nur zu befiirchten, daf der Fragesteller das nicht versteht. Sehr
gezielt kann man das einsetzen, wenn die meist siiffisante Frage gestellt wird:

»Darf ich Sie mal etwas fragen?« »Ja!«

»Haben Sie ein personliches Problem?«

» ... (Schweigen)«.

»Ja ... dh ... wollen Sie nicht antworten oder kdnnen Sie nicht? Ich habe Ihnen eine Frage gestellt ...!

»So ist es! Und ich habe Thnen hoflich mit »Ja«darauf geantwortet. Sie haben jetzt bereits drei Fragen ge-
stellt. Darf ich davon ausgehen, daf3 Thre vierte Frage noch personlicher wird?«

Sicherlich werden einige Leser an dieser Stelle einwenden, daf ein solcher Dialog zu nichts fiihrt - schon gar
nicht dazu, recht zu behalten, was ja unser Ziel ist. Dem muf} zugestimmt werden - allerdings mit dem Hin-
weis auf unsere Definition von dialektischer Rabulistik, die von vier Siulen getragen wird, die wiederum aus
einzelnen Steinen bestehen. Ein einzelner Stein, wie ihn die vorgestellte Verunsicherungstaktik darstellt, kann
keine Sdule bilden. Ein solcher Stein, eine solcheTechnik, kann allerdings im Rahmen einer Disputation ohne
weiteres wichtig werden, denn die Verunsicherung des Gegners ist ein beliebtes Hilfsmittel des Rabulistikers.

Um den Gegner unsicher zu machen, kann man eine weitere Pausentechnik manipulativ einsetzen: nicht zu
reagieren. Auch hier ist die Ausgangslage die Ublichkeit. Ublich ist es in der Kommunikation, da jemand
auf die Darlegungen seines Gespriachspartners antwortet und reagiert, wenn seine Ausfithrungen erkennbar
beendet sind. Zwischen Beendigung der Darlegungen und Beginn der Antwort vergehen hochstens zwei Se-
kunden - meistens wird die Antwort ohnehin unmittelbar und ohne Pause am Ende der Darlegung gegeben.
Das ist normal, darauf sind wir vorbereitet, das erwarten wir — denn wir tun‘s ja auch!

Der Rabulist tut das nicht! Er reflektiert nicht das Gesagte. Er bleibt ruhig, aber in sichtbarer Aufmerksam-
keit. Er schaut seinen Gegner an, aber er sagt nichts - obwohl dieser eine Reaktion erwartet. In dieser Situati-
on wird der Rabulist auch auf jegliche korpersprachlichen Ausdrucksformen, Mienenspiele und Gesten ver-
zichten, er hat ein »Poker-Face« aufgesetzt, sein Blick ist starr, hart und direkt. Keine Bewegung seines Kor-
pers verrét ihn. Diese Pause wird zu einem Vorwurf!

Ihm gegeniiber sitzt sein Gegner. Dieser ist arm dran, wenn er die unterschiedlichen Formen der Manipulati-
on nicht kennt oder nicht damit umgehen kann. Wie wiirde ein (normaler) Verkdufer reagieren, der seine
miihsam einstudierte Produkt-Nutzen-Argumentation so offensichtlich «ins Leere laufen sieht«? DerVerkéu-
fer wird das Schweigen und den starren Blick als klare Ablehnung und also dahingehend deuten, da3 unmit-
telbar von ihm nun neue Konditionen, ja neue Zugestindnisse angeboten werden miissen, um nicht den Ab-
bruch dieses Gespriches zu riskieren, denn: »... alles deutet doch darauf hin, dal der Kéufer ... usw. «Wie ge-
sagt, der arme Mann! Er ist in diesen Nachteil geraten, weil sein Gegeniiber anders handelte und reagierte, als
er erwartete.

Eine wirkungsvolle Variante besteht darin, dal man den Argumenten seines Gegeniibers mit gezielter Mimik
folgt und den Gegner somit »fiihrt«. Der Ausdruck kann iiber die gesamte Bandbreite der Mimik gehen und
alle Facetten beinhalten - wichtig ist allein die Tduschung. Die Benennung eines Vorteils kann mit Erstau-
nen, hochgezogenen Augenbrauen, spitzen Lippen, wohlwollendem Lécheln usw. begleitet werden, Ebenso
kann die Benennung irgendwelcher Schwierigkeiten mit verstdndnisvollem Stirnkrduse gequéltem, siif3-
saurem Licheln, Hinundherwiegen des Kopfes und einem mitleidsvollen »Tja« sowie einem empdrten Off-
nen des Mundes bei gleichzeitigem Lufteinholen und sparsamen Stimuli (»na also, so was!«) kommentiert
werden. Der Gegner wird sich »verstanden« fiihlen und reden, reden, reden; sicherlich auch iiber Dinge, iiber
die er besser nicht geredet hitte. Denn der dialektische Rabulist ist ein Meister im Herauslocken von Breitsei-
ten, die bekanntlich treffsicher zu beschieflen sind! Entweder er hat mit dieser Variante der »mimischen Fiih-
rung« eine Fiille von Angriffspunkten gewonnen, auf die er sich »einschieBen« kann, oder aber - wenn er z.
B. nichts erkennt oder diesen Weg nicht gehen will - er reagiert zum Schluf3 vollig anders, als es der Ge-
sprachsverlauf mit seiner mimischen Unterstiitzung und Begleitung erwarten lieB. So kénnte er z. B. zum En-
de des Gespriches bereits seine Miene »verfinstern« und nach Beendigung des Redebeitrages mit »verstei-
nerter Miene« und demonstrativer Gesprachspause seinen Gegner verunsichern. Der Gesprichspartner, der



noch vor Minuten das Gefiihl des Verstdndnisses glaubte erkennen zu konnen und viele vertrauliche Details
schilderte, sieht sich plétzlich und unvermittelt vor einem Abgrund. Seine Uberzeugung stirkt sich blitz-
schnell: Er muf3 etwas falsch gemacht haben, etwas Falsches gesagt haben! Sein Entsetzen mischt sich meist
mit einer direkten oder indirekten Entschuldigung und das ist wichtig ... der Bereitschaft zu einem Zuge-
stdndnis - wie immer dieses aussieht. Er ist verunsichert, weil sein Gegeniiber anders gehandelt und reagiert
hat, als er erwartete und es - zum Kuckuck - auch iiblich ist.

Anders zu reagieren, als es erwartet wird und »iiblich« ist, das ist eine scharfe, immerwidhrende Waffe des di-
alektischen Rabulisten. In unseren Seminaren standen gerade dieser Uberzeugung einige Teilnehmer fast ab-
lehnend gegeniiber - insbesondere, wenn es im Zusammenhang mit rhetorischen Ausdrucksformen verwendet
werden sollte. Sie erwarteten ndmlich von der dialektischen Rabulistik ein paar flotte Spriiche und einige
Techniken zur Wortverdrehung, die sie bisher noch nicht kennengelernt hatten, die ihnen - warum auch im-
mer - verborgen geblieben sein mufiten und mit deren Hilfe man wie auf wunderbare Weise - seine Gegner
stindig tiberfahren kann. Wenn das so einfach wire, dann wiére die-Welt voller dialektischer Rabulisten - bei
Gott: eine graBliche Vorstel lung!

»Also«, lautete die berechtigte Frage der Teilnehmer unserer Rabulistik-Seminare, »wie wird man zum er-
folgreichen dialektischen Rabulisten?

Unsere Antwort darauf war eindeutig, wenn auch nicht fiir alle befriedigend, denn unsere Auffassung ist es,
daB} die dialektische Rabulistik nicht aus der Tasche gezogen und angewendet werden kann wie ein Goethe-
Zitat oder ein lateinisches Sprichwort. Auch der Vergleich mit dem Erlernen einer fremden Sprache hinkt.

Dem Ziel ndher kommt die Erklirung, dafl der dialektische Rabulist Mitglied einer unanstindigen
Sekte oder einer nicht gesellschaftsfihigen Partei ist - mit dem wichtigen Unterschied, dafl ihm seine
Mitgliedschaft zur Unanstindigkeit &uflerlich nicht anzusehen ist.

¢) Redeaufbau in Uberzeugungsreden

Ein arabisches Sprichwort sagt:

»Wenn du redest, muf} deine Rede besser sein, als dein Schweigen gewesen wire.«
Ein erfolgreicher Redner weil3 es:

Ein Redebeitrag beginnt nicht mit »Reden«, sondern mit SCHWEIGEN. Das gilt um so mehr, je mehr Teil-
nehmer anwesend sind. Wahrend man in der Zweierdiskussion die Taktik nach den erkannten Verhaltenswei-
sen und Reaktionen des Gespriachspartners orientieren kann, ist in der Gruppe oft nur die starre Durchfithrung
eines gewihlten Konzeptes moglich. Der Grund liegt sehr hiufig darin, da$3 es in einer Gruppe - anders als in
einer Zweierdiskussion - oft eine Pro- und eine Kontra-Meinung gibt, auf die nicht zu jedem Aspekt mit einer
neuen Strategie eingegangen werden kann. Wer vor einer Gruppe iiberzeugen will, sollte den Redeaufbau in
Auftakt und Gliederung wie folgt gestalten:

Der Redeaufbau
Auftakt
Sie beginnen nicht mit Reden, sondern mit SCHWEIGEN:
1 Ruhiger, gut ausbalancierter Stand
(wie ein Fels im Meer!)
2 Unauffillige Postierung der Hande
(etwas oberhalb der Giirtellinie)
3 Rundum Blickkontakt
(Kraftemessen!)
4 Einmal tief durchatmen!
(beruhigt und stérkt)
5 Mit einer kleinen, kontaktférdernden Bewegung zum Sprechen ansetzen

(korperlicher Ausdruck muf3 dem sprachlichen vorausgehen!)



Gliederung

Uber die optimale Gliederung seines Themas muf jeder Fachmann selbst entscheiden. Formale Faustregeln
sind:

- Reden Sie so kurz wie moglich.
- Schaffen Sie einen Spannungsbogen, der vom motivierenden Einstieg iiber einen gutgegliederten Hauptteil

bis zu einem starken Abschluf} reicht:

Einstieg Abschluld

Haupueil

- Uben Sie Einleitung und SchluB so, daB Sie in der Ernst-Situa tion in diesen beiden wichtigsten Phasen Ih-
rer Rede souverén auftreten konnen. (Auf Ihren »ersten« und Ihren »letzten« Eindruck kommt es besonders
an.)

Fiir die Meinungsrede bieten sich folgende Gliederungsmdoglichkeiten an:
 die W-Fragen-Methode
(was, wie, wer, wann, wo, warum?)
+ die chronologische Methode
(Vergangenheit - Gegenwart - Zukunft)
» Die Gegensatz-Methode
(Vorteile/Nachteile, Chancen/Risiken usw.)

Vorsicht vor der assoziativen Methode: Wenn sich der Redner seinen unwillkiirlichen Einféallen iiberlaft, geht
der rote Faden leicht verloren.

Formal gesehen hat sich die Fiinfsatzmethode besonders bewéhrt. Sie ist die gebrauchlichste Form knapper
und zielstrebiger Argumentation: Nach dem Einstieg (Satz 1) kommt man in drei weiteren Sidtzen zu einem
Zwecksatz (Satz 5), der eine konkrete Schlulfolgerung zieht. Die sechs hadufigsten Spielarten der Fiinfsatz-
methode sind:

1. »Kette«
Die Einzelpunkte sind streng logisch (Beispiel A) oder chronologisch (Beispiel B) angeordnet.
Beispiel A

Wir wollen erreichen

Dabei miissen wir beriicksichtigen
Wenn Sie dies bedenken

Dann niimlich kénnen wir

50 ergibt sich die Konsequenz

)
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Beispiecl B

@ Ankunft
@ @ @ drei wichtige Ereignisse

Zusammenfassung



2. »Rhombus«
Eine Gliederungsform nach dem Schema:

Einleitung — drei Hauptteile — Schluf}

Beispiele:

Standpunkt

v Begriindungen
@ Aufforderung
@ Frage
@ @ @ Antworten
@ Folgerung

Taktischer Hinweis: Wenn es sich um ein kritisches Publikum handelt, empfiehlt es sich, mit Argumenten/-
Griinden zu beginnen und den eigenen Standpunkt erst zum Schlufl zu formulieren. Eine sofortige, klare The-
se reizt emotional stark engagierte Zuhorer zum Widerspruch, so daf sie die anschlieBende Beglindung meist
gar nicht mehr zur Kenntnis nehmen.

3. Dialektische Methode

Wertfrei meint Dialektik die Kunst, die zwischen verschiedenen Standpunkten versteckte Wahrheit zu su-
chen; insbesondere durch das Aufdecken von Widerspriichen.

Beispiel:
»lectios o
»disputatio« - pro (2 3) -contra
»Conclusios o
“quaestios- e

1 Sie gehen davon aus ...

2 Unter anderem erkldren Sie ...

3 Dem ist jedoch entgegenzuhalten ...

4 Wenn man beide Gesichtspunkte abwagt ...

5 Aus diesem Grund schlage ich vor ...

4. »Sonderfall«
Dabei wird argumentiert, dafl die herrschende Meinung fiir den konkreten Fall nicht giiltig sei.

Beispiel:



Viele glauben ...

[n unserer speziellen
Situation aber ...

Denn entscheidend ist

®

AuBerdem ist zu beachten

(=)
&)
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Daraus folgt

5. »Keine Alternativen«

Zwei Thesen und ihre Begriindungen werden abgewiesen, um daraus ein neues Argument entwickeln zu kon-
nen, das wiederum als Einstieg in einen weiteren Fiinfsatz dienen kann.

@ (4)
(&)

Die Vertreter von X behaupten ...
Zur Begrundung fiithren sie an ...
Die Anhinger von Y dagegen ..

Sie begriinden

Keiner trifft den Kern des
Problems. Mach meiner

@O OO

Meinung

5. »Kompromifl«

Diese Methode ermoglicht es, die Diskussion in eine neue Richtung zu bringen, ohne dal} sich die Gesprachs-
partner miflachtet fiihlen.

Beispiel:

A behaupter ...

B widerspricht .

In einem Punkt shmmen
die beiden iiberein ...

o Hier liegt ein Losungsansatz.

denn letztlich

Wir sollten daher

(]
@ ©® @O0

d) Sprechtechnik

In den meisten Rhetorik-Biichern ist zu lesen, daf die Stimme eines sprechers mdglichst nicht gleichméfig,
sondern »moduliert« sein soll. Das bedeutet, ein Sprecher soll durch Resonanz, Klangfarbe und Tempo sei-
ner Sprechweise Aufmerksamkeit erzeugen. Entsprechend wird in Rhetorik-Seminaren besondere Aufmerk-
samkeit auf die Einhaltung bestimmter Regeln zur Sprechtechnik gelegt. Zu leises, zu lautes, zu schnelles, zu
langsames, zu monotones Sprechen - alles ist verpont. Es gibt eine Fiille von rhetorischen Regeln hierzu.

Die Rabulistik hat nur eine Regel: Es miissen die Ausdrucksformen und Elemente der Sprechtechnik einge-
setzt werden, die geeignet sind, das Ziel zu erreichen, ndmlich recht zu behalten. Ob diese den Regeln der all-
gemeinen Rhetorik-Lehre entsprechen, ist vollig unwichtig. Die Uberlegenheit des gesprochenen Wortes ge-
geniiber dem geschriebenen Wort zeigt sich besonders eindrucksvoll in einer Sprechtechnik, die »vom {ibli-
chen« abweicht. Der dialektische Rabulistiker hat alle rhetorischen Ausdrucksformen und Stilelemente einzu-
setzen. Wichtig ist nur, dal} er Suggestivitiit erzeugt. Dieses Erzeugen einer Suggestion ist darum so un-
endlich wichtig, weil der Rabulist stindig bemiiht sein muf3, eine drohende Analyse zu verhindern. Wenn es
dem Gegner erst gelingt, z. 8. mit Gegenfragen, originellen Einwénden oder knallharten Fakten, dem Rabulis-
ten in die Parade zu fahren, ist es meistens sehr schwer, beim Gegner oder den anderen Zuhdrern eine neue
Uberzeugung aufzubauen. Das kostet Zeit, die er nicht hat. Er muB dann improvisieren - manchmal auch
tricksen. Improvisation ist jedoch das Gegenteil von Konzeption. Die Konzeption aber ist das Riickgrat des



dialektischen Rabulisten. Seine Konzeption sollte und darf nicht zerstért werden, wenn das Ziel erreicht wer-
den soll, »auf alle Félle recht zu behalten«.

Die Sprechtechnik des Rabulisten ist ebensowenig von seiner Mimik und Gestik zu trennen wie vom dialekti-
schen Aufbau des Rabulistik-Konzeptes. Damit soll gesagt werden, daf} die suggestive Wirkung von mehre-
ren Elementen abhingig ist, die gleichzeitig und verkniipft eingesetzt werden miissen. Hier 6ffnet sich leider
ein deskriptives Problem, welches in Rabulistik-Seminaren vermieden werden kann. Die Rabulistikelemente
miissen hier der Reihe nach linear dargestellt werden und kdnnen nicht gleichzeitig in ihrer wichtigsten Funk-
tion, ndmlich der Verkniipfung untereinander, aufgezeigt werden.

Welche rhetorischen Elemente der Rabulistiker wann und wie einsetzt, ist von verschiedenen Faktoren ab-
héngig. Es ist iiberfliissig, zu erwédhnen, daf in einem kleinen Kreis eine schreiende Stimme lécherlich wirken
und vor einer groflen Gruppe eine leise Stimme wenig liberzeugen kann. Die Kunst des iiberzeugenden, ein-
drucksvollen und mitreiBenden Rabulisten liegt im suggestiven Wechsel von Sprechtechnik, Mimik, Gestik,
Kinesik auf dem Territorium der unfairen Dialektik.

In Einzelfillen kann es richtig sein, leise und betont monoton zu beginnen, um dann - z. B. nach einer »unfai-
ren Pause« - den Gegner iiberfallartig mit lauter, akzentuierter Stimme und aggressiver Mimik und Gestik zu
schockieren, doch den drohenden Wechsel von Schock in Emporung beim Gegner dadurch aufzufangen, dafl
man plotzlich wieder leise, fast dngstlich, traurig und nachdenklich Stimme und Blick senkt, sich fast schul-
dig zeigt, stimmlich, mimisch und gestisch um Verstdndnis bittend ein ldchelndes, friedvolles Arrangement
zu treffen sich anschickt - um dann plotzlich wieder unerwartet, dominant, wortgewaltig, schock- und {iber-
fallartig den SchluBakkord zu setzen - mit seinem starksten Argument.

Immer abhéngig vom Einzelfall kann die umgekehrte Vorgehensweise ebenfalls Erfolg haben. Der Beginn ist
lautstark, drohend und unversdhnlich in Aussprache und Ton. Thr Ziel ist es, bewulB3t eine Abwehrhaltung auf-
zubauen, von der Sie jedoch wissen, daf diese nur temporir ist, weil sie von Thnen erzeugt wurde. Sie richtet
sich nach Ihrer Art, nicht nach dem Inhalt dessen, was Sie sagen. Der Sinn besteht darin, die Aufmerksamkeit
und auch die Abwehrmechanismen des Gegners auf Attribute zu lenken, die Sie »mit dem Worte des Bedau-
erns« bereit sind aufzugeben. Dieses Spiel kann erfolgreich insbesondere mit Leuten betrieben werden, die
»Formalisten« sind, die also auf Stil und Ton den gleichen oder oft erkennbar mehr Wert legen als auf Inhal-
te. Das einzige Problem des Rabulistikers ist ein psychologisches. Es besteht darin, da3 er sich »maBregeln«
lassen muB3, weil er eben halt so »unh6flich, unkorrekt und unerzogen« auftrat. Doch ein wahrer Rabulist
steckt dieses ein und lachelt - innerlich und damit unerkannt.

Welche Arten der Sprechtechnik Sie iiberhaupt einsetzen kdnnen, ist ohne Zweifel abhéngig von Thren rheto-
rischen Fahigkeiten resp. von den Erweiterungs- und Entwicklungsmoglichkeiten. Unsere Erkenntnis aus ei-
ner mehr als zehnjéhrigen Seminarerfahrung ist es, dafl die Vermittlung rhetorischer Kenntnisse, das »Erler-
nen« rhetorischer Ausdrucksformen fiir jeden Teilnehmer moglich ist, und zwar so, daB sich ein deutlich er-
kennbarer, positiver Unterschied zwischen »alten« und »neuen« rhetorischen Ausdrucksformen bei jedem
Teilnehmer zeigt. Der Knackpunkt ist stets nur das Wollen, selten das K&nnen.

Nochmals: Das Wichtigste in den rhetorischen Ausdrucksformen eines dialektischen Rabulisten ist die Sug-
gestion. Wer bereits {iber ein Mindestmall an Suggestibilitit verfiigt, sollte dieses durch »kompatible« Sug-
gestivititen ergdnzen. Damit ist gemeint, dal man nicht gegensétzliche, sondern stets nur komplementére
Techniken erwerben und anwenden soll, also es miissen Techniken sein, die zu einem »passen«. Nichts ist
peinlicher, als das Erkennen »aufgesetzter« Techniken durch den Gegner. Die Technik muf} »ein Stiick von
einem selbst sein«, sie darf nicht als »andressiert« erkennbar werden. Im Gegensatz dazu konnte der- oder
diejenige, der/die nur iiber geringe suggestive Fahigkeiten verfiigt, lernen, mit »mit eigenen Suggestionen
umzugehen und neue zu erwerben«. So konnte z. B. jemand, der im Grunde sehr schnell spricht, lernen, eini-
ge wichtige Sitze und Passagen abgehackt, und/oder im Stakkato zu sprechen. Wer (fast) grundsétzlich laut
spricht, konnte lernen, Passagen seiner Rede betont leise, am Rande des akustischen Nichtverstehens zu spre-
chen. Umgekehrt miifite derjenige, der stets zu leise spricht, trainieren, einige Worte und Sétze so betont (...
und gekonnt) laut zu sprechen, dal} seine Zuhdrer nahezu erschrecken.

Der Sinn, der dahinter steht, ist unschwer erkennbar: Die Erwartungshaltung der Umwelt bei Zeitgenossen
mit eingegrenzten suggestiven Fahigkeiten ist, da} oftmals nur ein WAS, selten jedoch ein WIE erwartet
wird. Mit anderen Worten: Die argumentative Durchsetzungskraft ist von vornherein dadurch restriktiviert,
daB es keine ausgepriagten rhetorisch-suggestiven Fahigkeiten gibt, die variabel eingesetzt werden konnen.
Man »kennt sich und die gegnerische Rhetorik« - was konnte »uns liberraschen«? Jeder hat das in Diskussi-
onsrunden schon erlebt: Es gibt einen Diskutanten, der gute, logische Argumente bringt, aber sich letztlich
nicht durchsetzen kann. Durchgesetzt hat sich derjenige, der durch rhetorische Féhigkeiten das Panier er-



greift, publikumswirksame Formulierungen verwendet, komplizierte Sachverhalte auf einen verbliiffend ein-
fachen Nenner bringt und alles zum Schluf3 habituell mit volkstiimlichen Platitiden bekriftigt - unter dem
Beifall der Zuhérer (oder besser: der manipulierten Masse).

Suggestion in der Rhetorik ist bis zu einem gewissen Grad erlernbar.
Suggestive Rhetorik ist die Muttersprache des dialektischen Rabulisten.
Ohne Suggestibititit ist die Rabulistik wie ein Fahrrad ohne Kette.

e) Charisma - erlernbar?

Das Charisma (gr.-lat. = Gnadengabe) ist die besondere Ausstrahlungskraft eines Menschen. »Er hat ein star-
kes/hohes/ausgepriagtes Charisma«, »Ein Mensch von ungewohnlicher charismatischer Kraft«, »Er hat kein
Charisma« - also er ist erfolglos ...! Charisma, das ist das Zauberwort unserer Zeit, wenn es um Erfolg im
Umgang mit Menschen geht. Und in der Tat, jeder kennt das: Ein Mensch betritt einen fast leeren Raum - und
dieser Raum ist plotzlich gefiillt! Nicht, dafl dieser Mensch den Raum etwa durch seine Kdrperformen fiillte,
nein, es »paBt einfach neben diesen Menschen kein zweiter«! Ein beneidenswerter Mensch? Das Psycho-
gramm dieser Menschen ist keinesfalls nur positiv. Die Psychoanalytiker wissen, dafl diese Menschen quasi
»unter dem Zwang« stehen, stets »eine Rolle spielen zu miissen«. Mit anderen Worten, diese Menschen
»miissen auftreten«, ob sie wollen oder nicht. Sie »miissen sich prédsentieren, im Mittelpunkt stehen« - unab-
hingig davon, ob sie dieses gerne oder mit Verachtung tun, freiwillig oder unfreiwillig, infolge narzifitischer
Veranlagungen oder erlernter Verhaltensmuster. Wer Menschen mit einem starken Charisma intensiv beo-
bachtet, auch in den kleinen, undramatischen Dingen des Lebens, wird mdglicherweise erkennen, da3 diese
Menschen oftmals den Eindruck erwecken, niemals »so sein zu diirfen, wie sie gerne mdchten«. Bei manchen
dieser Zeitgenossen kommt man zu dem SchluB, daf} sie »Gefangene ihres Charismas« sind, oftmals auch
deswegen, weil sie der Erwartungshaltung ihrer Umwelt entsprechen wollen - oder miissen.

Aber, aber! Welcher Aspirant auf dialektische Rabulistik konnte sich den Wunsch nach (etwas mehr) Cha-
risma versagen? Charisma und Suggestivkraft - ein wahrlich starkes Team der Rabulistik! Charisma ist sicher
nicht »erlernbar«. Aber der Auffassung »Charisma hat man oder man hat es nicht« kdnnen wir uns auch nicht
anschliefen. Wir glauben, da3 in bestimmten Grenzen charismatische Fahigkeiten trainierbar, erlernbar und
darstellbar sind.

Der Begriff »Charisma« ist nicht niher definiert, und es ist auch nicht klar umrissen, welche Eigenschaften
und Féhigkeiten das Charisma ausmachen. Einleuchtend scheint zu sein, da3 charismatische Fahigkeiten sich
stets nur auf die Personlichkeit des Menschen beziehen, der sie hat, oder umgekehrt: Die Personlichkeit des
Menschen wird auch durch sein Charisma bestimmt. Damit ist festgelegt, da3 Charisma kein beschreibbarer
Katalog von Eigenschaften oder Féhigkeiten ist. Wir alle kennen Menschen in unserem personlichen, gesell-
schaftlichen oder politischen Umfeld, die eine hohe Ausstrahlungskraft besitzen, obwohl sie duferlich kaum
ansprechend oder besonders auffillig wirken. Andere wiederum haben prignante &duBlerliche Merkmale, die
auf eine hohe Suggestivkraft und ein starkes Charisma schlieBen lassen, wie z. B. sehr dunkle, buschige Au-
genbrauen, stechende Augen, eigentiimlich unverwechselbare Frisur, kriftige, imponierende Gestalt - und
doch: Ein kurzes Gespriach lehrt uns, dal wir einem Menschen gegeniiberstehen, der keinesfalls besonders
wirkt, der einfach so ist, wie »du und ich« ...!

Doch halt! Als dialektischer Rabulistiker miissen wir einige charismatische Eigenschaften »trainieren« und
Féhigkeiten erwerben, die mit der Suggestivkraft »kompatibel« sind. Das erscheint keinesfalls so unmdglich,
wie es sich - zugegebenermallen - zunédchst anhort, obwohl das Argument »Charisma hat man oder man hat es
nicht« in der Vorstellungskraft vieler Zeitgenossen sehr stark verwurzelt ist.

Das »echte« Charisma ist - sehr grob gesehen - von drei Bedingungen abhéngig:
1. der duBeren Erscheinung (Koérperumfang und Grofle, Kleidung etc.),

2. der Kinesik, Mimik und Gestik ... in Abstimmung mit ...

3. der Rhetorik und Dialektik.

Das »unechte« Charisma ist ein Ergebnis von PR-Managern und Werbefachleuten, die sehr hiufig die Auf-
gabe haben, farblose Politiker »charismatisch aufzupolieren«. Das gelingt im groflen und ganzen deswegen,
weil die Sichtbarkeit des »neuen (unechten) Charismas« in den Medien stattfindet, in denen das »echte Cha-
risma« unsichtbar ist, wie z. B. im Fernsehen. Mit den heutigen Mitteln, sei es Maske, Beleuchtung, Technik
und situatives Design, ist es moglich, einem Menschen die Ziige sowohl eines Mephisto wie auch eines Bie-



dermanns zu verleihen. Die Schneidetechnik erméglicht die fast nahtlose Zusammenfassung von den Rheto-
rik- und Kinesik-Sequenzen, die uns dann z. B. einen perfekten, makellosen Politiker »vorgaukeln«. Wer die-
se »Kunstexemplare aus der charismatischen Retorte« allerdings aus néchster Ndhe und ohne Zwang zum
»Verhalten« kennenlernt, weif3, was mit »unechtem Charisma« gemeint ist.

Ein Mensch, der ein »echtes« Charisma hat, hat diese besondere Ausstrahlung auch dann, wenn er nichts sagt.
Wir wollen aber das Erkennen von Charisma klar trennen von einer Autorititsglaubigkeit der Umwelt oder
einer Machtdemonstration der betreffenden Person. Eine starke Personlichkeit wirkt durch sich selbst, nicht
durch ein Amt. Die reine Ausstrahlung durch »sich selbst«, ohne verbale Signale und Kinesik, kann nur sehr
bedingt »antrainiert« werden. Ohne Zweifel gehort dazu zunichst einmal ein »kontrolliertes Verhalten« - aber
kein »andressiertes« Auftreten. SelbstbewuBtsein und Selbstverstindnis sind weitere Komponenten - aber so-
bald Arroganz und Uberheblichkeit, Selbstiiberschitzung und Besserwisserei erkennbar werden, schligt alles
ins Gegenteil um. Charme, Lissigkeit, Strenge, Disziplin, Toleranz, Bildung, Licheln, Ernsthaftigkeit, Uber-
zeugungskraft usw. usw. - alle diese und viele andere Attribute machen das Charisma aus. Doch Charisma ist
nicht gleich Charisma, und die Ausstrahlungskraft des einen kann und wird auf anderen Attributen beruhen
als beim anderen. Und doch haben alle eine Gemeinsamkeit, um die es hier auch geht: das Innehaben von
Gegensitzlichkeiten personlicher Eigenschaften, die Moglichkeit, durch Polarisation von Verhaltensweisen,
dargebracht in einem Feld der charakterlichen Ausgeglichenheit, seine Umwelt zu fesseln, in Atem zu halten,
zu liberzeugen - kurz: anders zu sein als die anderen, das ist ein wesentliches gemeinsames Kennzeichen von
charismatischen Menschen.

Beteiligt sind also stets (scheinbare) Gegensitzlichkeiten bzw. Polarisation, oder einfacher gesagt: die Fi-
higkeit zum »Wechselbad«. Hier liegt eines der Geheimnisse der Wirkung von rhetorischen Redefiguren,
die bereits in der Antike fiir einen Teil der Ausstrahlungskraft z. B. eines Redners sorgten. Und wer bekannte
Redner der Geschichte oder Gegenwart auf den Aspekt des »rhetorischen Wechselbades« hin priift, wird fest-
stellen, daB3 die z. T. groBartige Wirkung ihrer Reden bei den Zuhorern zu meist auf dem Wechselbad von
»heill zu kalt« beruht. So ist z. B. von LENIN bekannt, da3 er in Reden zunéchst seine politischen Gegner
verachtlich, sogar lacherlich machte und in der Wahl seiner Mittel keineswegs zimperlich war. Er wartete
stets mit dem Wechselbad so lange, bis er seine Zuhorerschaft nahezu geschlossen auf »die eine Seite« ge-
bracht hatte, bis sie z. B. alle lachten oder demonstrativ seine Schadenfreude an der Lacherlichmachung teil-
ten. Nach einem kurzen Redebogen hieb er unmittelbar darauf mit dem anderen Extrem auf seine Gegner ein,
indem er sie z. B. »gewissenlose Verfiihrer«, »Liigner« und »blutsaugende Kapitalisten« schalt - dargebracht
in einer kraftvollen, ernsten Rhetorik. Die Zuhoérer, die sich zum Teil noch im Gemiitszustand des Lachens
oder der Schadenfreude befanden, wurden »gezwungen«, umzuschalten von Lachen auf Empoérung. Jeder
weil}, dall das ohne Zwischenstation bei erwachsenen Menschen kaum moglich ist. Wer sich also noch im
Zustand des Lachens befindet, aber eigentlich - wie sein Nachbar - emport sein miilite, der gerit kurzzeitig in
einen Gefiihlskonflikt, dem bleibt »das Lachen im Halse stecken«, der erliegt dem »Wechselbad« seiner Ge-
fiihle. Man anerkennt, da3 das dem Redner gelungen ist. Herbert Wehner, Helmut Schmidt, Franz-Josef
StrauB3 - sie alle verstanden es meisterhaft, auf diesem Klavier zu spielen.

f) Rabulistische Redefiguren

Rhetorische Rede- bzw. Satzfiguren sind bekannt, und die Fiille dieser Redefiguren ist schier unerschopflich;
hier ist jedoch nicht der Platz, diese akribisch aufzulisten, um sie dem Leser anzubieten - das mag dieser mit-
tels ausgewahlter Literatur zur reinen Rhetorik selbst vornehmen. Wir wollen an dieser Stelle nur die Redefi-
guren vorstellen, die uns in der dialektischen Rabulistik helfen kdnnen. Wir nennen sie darum auch »rabulis-
tische Redefiguren«.

Grundsétzlich sind rhetorische Figuren ein Hilfsmittel zur besseren oder anderen Darstellung der gesproche-
nen oder geschriebenen Sprache. Mit Hilfe dieser Figuren kann man aus einer langweiligen Sprache eine att-
raktive, bildhafte, iiberzeugende Sprache formen. Die Spielarten sind - wie gesagt - nahezu unerschopflich,
und jeder kann nach seiner »rhetorischen Fasson« selig werden.

Dem dialektischen Rabulistiker jedoch ist es nicht unbedingt ein Herzenswunsch, »schoén und wahr« zu re-
den, sondern er will recht bekommen und behalten. Darum steht auch nicht die »Freude an der Rhetorik und
der Sprache« im Vordergrund, sondern die Mdglichkeiten ihrer Manipulation.

Aus dem Abschnitt »Charisma« wissen wir, dall das »Wechselbad« und die Polarisation wichtige charismati-
sche Hilfsmittel sind. Als rabulistische Redefiguren unterliegen sie jedoch dem Primat der Verdrehung. Da-
mit ist gemeint, daB in der Gegeniiberstellung von Gegensitzen oder gegensitzlicher Meinungen mindestens



eine Meinung oder ein Gegensatz verfélscht, sinnentstellt oder halbwahr dargestellt wird. Ob dieses der An-
fang oder das Ende der beiden Gegensitze ist, ob die z. B. halbwahre Darstellung den ersten oder den zweiten
Gegensatz bildet, ist abhéngig von der weiteren Absicht. Wer z. B. am Schluf} seiner Polarisierung eine mora-
lische Aufforderung zum Handeln darstellen will, sollte zweckmaBigerweise den halbwahren Teil des Gegen-
satzes zum Schluf} bringen.

»Polarititen«

Normalform:  »Er sollte mit den Unwahrheiten gegen uns aufhoren!«

Rabulisiert: »Wenn er authort, iiber uns Liigen zu erzihlen, werden wir aufhoren, {iber ihn die Wahrheit
zu verbreiten!«

Normalform:  »Diese Reform konnte sozial Schwache benachteiligen und hat darum keine Zukunft!«

Rabulisiert: »Wenn eine Reform bereits in der Gegenwart die sozial Schwachen benachteiligt, dann hat
das Soziale keine Zukunft mehr! Wollen Sie wirklich eine Reform des Sozialen ohne Zu-
kunft?«

Normalform: »Sie haben sich mit Engagement fiir das Problem eingesetzt und argumentiert!«

Rabulisiert: »Herr Vorredner! Wir alle horten und verstanden Sie, denn Sie haben eine wunderschone
Stimme - aber wir horten nichts Verniinftiges von Ihnen, vor allem keine Argumente! Ver-
stehen SIE das?«

Normalform: »Den Himmel auf Erden haben wir, wenn sich alle Menschen vertragen. Die Holle ist es,
wenn Neid und MiBBgunst regieren!«

Rabulisiert: »Heaven is where the police are British, the cooks French, the mechanics German, the lovers
Italian and it is all organized by the Swiss. Hell is where the chiefs are British, the mechanics
French, the lovers Swiss, the police German and it is all organized by the Italians!«

»Wechselbad:«

Bei dieser rabulistischen Figur geht es darum, da8 der Zuhdrer oder Gegner in einen »Stimmungsstrudel« ge-
rat, der ihn psychisch unsicher machen soll, den Gegner also quasi »psychologisch vorbereiten« soll, den
letztendlichen Vorschlag des Rabulisten zu akzeptieren. Diese Methode wird sehr hdufig im Zusammenhang
mit dem iiberfallartigen Uberreden und der Aufforderung zum sofortigen Handeln verbunden. Besonders hiB-
liche Beispiele sind die Vertreter, die an der Wohnungstiir meist dlteren, unerfahrenen Mitbiirgern Waren zu
oft sehr ungiinstigen Konditionen verkaufen. Damit fiir diesen Miflbrauch die Erfolgsquote nicht zu hoch
wird, hat der Gesetzgeber auch entsprechende Riegel vorgeschoben (Riicktrittsrecht innerhalb acht Tagen
etc.).

Die Vorgehensweise besteht darin, dal zum Streitgegenstand extreme Positionen benannt werden, die den
Sachverhalt sowohl stark positiv als auch stark negativ beschreiben. Je nach Streitlage und Absicht kann dar-
an die sofortige Aufforderung zum Handeln angebunden werden.

Entsprechend konnen auch das eigene emotionale Verhalten sowie die gesamte Kinesik als gegensitzliche
Positionen im » Wechselbad« eingesetzt werden.

Beispicele:

Negative Position Positive Position




»Bei der Entscheidung zu A besteht fiir uns alle die

grofle Gefahr, mit unvorhergesehenen und nicht kal-

kulierbaren Kosten belastet zu werden, die Alternative B jedoch gibt uns jeden erdenk-
lichen Freiraum, Kosten und Lasten verniinftig
zu l6sen!

Die Frage ist also:

Entscheiden wir uns fiir das Risiko oder die Vernunft?«

Angriff/Attacke Charme/Versohnung

»Die schidbigen und miesen Inhalte Threr unglaubwiir-

digen Replik beweisen erneut, wie tief Sie nun in der

Negation verwurzelt sind und was ihr Geist der Ver-

neinung anzurichten vermag, und das, ... obwohl ... uns allen, insbesondere mir,
Frau Meier, bekannt ist, mit welcher Liebenswii-
digkeit und — bitte lassen Sie mich das sagen — mit
welcher »sachlichen Schonheit« Sie uns anfanglich
Ihre Argumente als einen bunten Straufl der Mei-
Meinungsvielfalt prisentierten. Wir haben das nicht
vergessen.

Doch nun fragen wir uns alle: Was hat Sie zu dieser Wandlung veranlaf3t? Und ich frage Sie, um Ihre Ent-
scheidung jetzt und hier vor allen Beteiligten zu héren:

Wollen Sie weiterhin polemischen Kampf, der uns al-

len schadet, oder wollen Sie zuriick zur liebenswiirdigen Sach-
lichkeit, die uns ... im Umgang miteinander ... vor
allem aber der Sache nutzt?

Sie, Frau Meier, haben jetzt und hier zu entscheiden!!«

»Ironie«

Die Ironie und der versteckte Spott sind eine »blanke Waffe« des Rabulisten, die stets parat ist. Der subtile
oder aggressive Einsatz ist auch hier abhéngig von den rhetorischen Féhigkeiten des Rabulisten und dem
Streitgegenstand. Diese rabulistischen Redefiguren iiberschneiden sich mit den »Wortspielereien« in der Dia-
lektik (siche Kap. 2.3). Ihre Wirkung hingt jedoch sehr stark vom Einsatz des Mienenspiels und von stimmli-
chen Variationen ab.

Beispiel:
»Unserer Opposition wiinschen wir ein frohes Fest und der Regierung eine schone Bescherung!«

»Sie haben ein bemerkenswertes Outfit, bezaubernde Kleidung und schone Zahne! Gibt‘s die Kleidung denn
auch gereinigt und die Zahne in Weil3?«

»lhre Argumente wurden glatt und schneidig vorgetragen, und jeder merkte sofort: Ihre Argumente sind mehr
als fliissig. IThre Argumente sind iiberfliissig!«

»Sie haben den ,alten Zopfen’ - wie Sie das nennen - den Kampf an gesagt. Sie wollen sie abschneiden und
nennen das ,modern’ gehandelt Ich nenne das ,fromm gehandelt’. Denn schon in der Bibel steht: Selig sind
die Beschnittenen!«

»Argumenten-Kette«



Auch bei dieser Redefigur gibt es Uberschneidungen in der Dialektik, und zwar im Bereich »Logik«. Die
Grundfigur ist hierbei, daB man einen Ausdruck des vorangegangenen Satzes im folgenden Satz wieder auf-
greift - meist zu Beginn des Satzes -, die Kette in Spannung und Plausibilitit von Satz zu Satz steigert und
somit den Eindruck erzeugt, dal man eine logische, konsequente Gedankenentwicklung darstellt, die durch
einen Uberrumpelungseffekt die gedankliche Analyse beim Gegner verhindern soll. Der letzte Satz ist sinn-
vollerweise die eigene Meinung zur Sachlage insgesamt, die zu bestitigen ist. Das Fatale an der Kette ist, daf3
- um den letzten Satz zu widerlegen - zunéchst alle Vorsétze auf ihren Wahrheitsgehalt und ihre Logik iiber-
priift und Verdrehungen »aufgespiirt« werden miissen. Das kostet Zeit, die Ihr Gegner nicht hat- oder besser,
die Sie ihm nicht geben sollten.

Das wohl bekannteste Scherz-Beispiel ist die Behauptung und der »Beweis«, dal Katzen in den Kiihlschrank
gehoren:

Katzen sind Lebewesen,

Lebewesen sind sterblich,

Sterbliches ist verderblich,

Verderbliches gehort in den Kiihlschrank,
also gehoren Katzen in den Kiihlschrank!

Die Argumenten-Kette liberschneidet sich ebenfalls mit der »unfairen Stufenregel« und liefert somit zusétz-
lich den Beweis, daf} es in der dialektischen Rabulistik stets darauf ankommt, die Verdrehung in einer schein-
baren Logik zu verstecken, die - perfekt gemacht - nahezu unauffindbar wird, wenn sie auf der Ebene der
emotionalen Beziehungen rhetorisch tiberzeugend dargestellt wird. Und eines muf3 an dieser Stelle auch hin-
zugefiigt werden:

Die meisten Menschen wollen gar keine » Analyse« anstellen. Sie wollen eine plausible Erkldrung, mit der sie
sich identifizieren und leben konnen. Viele Denkstrukturen unserer Mitbiirger sind einfach. Was kompliziert
ist, ist verdichtig.

Franz-Josef Straufl wullte:
»Wir miissen kompliziert denken - aber einfach reden!«

Auch das ist ohne Zweifel ein brauchbarer Grundsatz in der dialektischen Rabulistik. Der Rabulist muf} be-
reits im Vorfeld wissen und rhetorisch blitzschnell umsetzen, welchen Sachverhalt er verdrehen will. Seine
Darstellung allerdings muB stets einfach, iberzeugend und doch auf seine Art und Weise - demagogisch sein.

Nochmals: In diesem Buch geht es ausschlieBlich darum, »recht zu bekommen und zu behalten«. Fiir Ethik
und Moral gibt es andere Biicher.

Rabulistisch ist die Kette dann eingesetzt, wenn durch einen scheinbar konsequent-logischen Aufbau die
Behauptung des Gegners ad absurdum gefiihrt wird. Der »scheinbare« logische Aufbau impliziert jedoch
zugleich die Verdrehung, in der unauffindbar die Unlogik inkarniert ist:

»In Threr Ideologie bringen Sie zum Ausdruck, daB Thr politisches Handeln einzig auf das menschliche Wohl
gerichtet sei. Das menschliche Wohl ist - wie wir wissen - das Gliick, unser Leben frei nach unseren eigenen
Vorstellungen zu gestalten. Unsere eigenen Vorstellungen jedoch leben von Ideen, die wir stindig neu entwi-
ckeln miissen. Ideologien haben den Vorteil, da3 sie einem ersparen, Ideen haben zu miissen! Was also, Herr
Kollege, sollen freie Menschen mit IHRER Ideologie?

Besonders wirksam ist das Verstecken der Verdrehung in einem »Scheinargument«. Wir stellen dieses im
Kapitel 2.3 dar.

»Anapher - Epiphora - Polyptoton«

Alle Begriffe stammen aus der griechischen bzw. der lateinischen Sprache und beschreiben rhetorische Rede-
figuren. »Anapher« bezeichnet die Wiederholung eines Wortes oder mehrerer Worter zu Beginn aufeinan-
derfolgender Sétze oder Satzteile, und » Epiphora« bezeichnet die Wiederholung eines oder mehrerer Worter
am Ende aufeinanderfolgender Sitze oder Satzteile. »Polyptoton« ist die Wiederholung desselbenWortes in
einem Satz in verschiedenen Beugeformen (Kasus).

Besonders iiberzeugende Wirkung kann auch die Kombination aller drei Redefiguren erzeugen, wenn sie i. w.
S. dramatisch eingesetzt wird.

Beispiele:



Anapher: »Wir fordern, daf} die sozialen Errungenschaften moderner Zivilisation auch fiir die Schwar-
zen Afrikas gelten. Wir fordern, da3 die Freien und Reichen dieser Welt der Dritten Welt hel-
fen - wir fordern soziale Gleichheit und Gerechtigkeit fiir alle Menschen dieser Welt!«

Epiphora: »Die Geltung sozialer Errungenschaften moderner Zivilisation auch fiir die Schwarzen Afri-
kas - das fordern wir! Daf} die Freien und Reichen dieser Welt der Dritten Welt helfen - das
fordern wir! Die soziale Gleichheit und Gerechtigkeit fiir alle Menschen dieser Welt - das for
dern wirl«

Polyptoton: »Der alte Zustand der Natur kehrt wieder, wo der ,Mensch dem Menschen’ gegentibersteht.«

Kombination: »Wir fordern, da3 die sozialen Errungenschaften moderner Zivilisation auch fiir die Schwar-
zen Afrikas gelten, dall der freie Mensch dem Menschen der Dritten Welt hilft und daB sozia-
le Gleichheit und Gerechtigkeit fiir alle Menschen dieser Welt bestehen - das fordern wir!«

»Klimax«

Die rhetorische Figur »Klimax« erwirkt eine starke Eindringlichkeit und erzeugt bei den Zuhorern Spannung.
Es geht darum, mit der Steigerung des Ausdrucks den Ubergang vom weniger Wichtigen zum Wichtigen zu
beschreiben. Die Klimax unterscheidet sich von der »Kette« und der »unfairen Stufenregel« insofern, als hier
streng eine Reihenfolge eingehalten wird - im Gegensatz mdglicherweise zu den anderen genannten Formen.
Bei dieser Redefigur wird die Eindringlichkeit allein durch die Steigerung erzeugt. In der rabulisierten Form
steht die eigentliche Verdrehung oder das, was durchgesetzt werden soll, stets am Ende der Klimax, um die
Einbettung in ein iiberzeugendes Gedankengebdude aufzuzeigen und dem Gegner die Mdglichkeit zu neh-
men, gegen den Streitgegenstand allein zu argumentieren. Der Gegner soll also gezwungen werden, auch die
Verhiltnisse und Tatsachen,die bereits allgemein als »anerkannte Werte« gelten, mit zu verwerfen - das muf3
schiefgehen, weil es bei den Zuhorern nicht ankommt! Wenn es ihm dennoch gelingt, den Streitgegenstand
herauszuldsen, um ihn als »Einzelfall« zu behandeln, dann hat der rabulistische Disputant »gute Karten« in
der Hand, denn es ist nun ein leichtes, eine permanente Analogie zum eigenen Streitgegenstand herzustellen,
um mittels Synergieeffekten die Untrennbarkeit aller aufgezdhlten Sachverhalte mit dem eigenen Sachverhalt
zu beweisen. Es ist zugleich ein eindringlicher Appell an die Zuhorer, der entsprechend dem Sachverhalt
dramatisch oder ldcherlichmachend, ernst, drohend, warnend, heiter usw. sein kann in jedem Fall hat die
Klimax demagogischen Charakter. Die besondere Wirkung erzielt man durch Verwendung von lateinischen
Rechtsregeln und Rechts-sprichwortern (siche Punkt 2.1.2) sowie eine (scheinbar) iiberfliissige Haufung von
Appellen (»pleonastische Redundanz«) am Ende des Satzes, meist gebildet mit »ja« oder »nein«, oder auch
“Ich warne Sie, ich warne Sie!«. Diese Redefigur ist ohne Zweifel die beliebteste Form der Argumentation in
Wahlreden - wenn sie nur nicht so haufig »danebenginge«, denn die Redner miBachten oft grundsitzliche
rhetorische Regeln.

Beispiel (Sachverhalt: Ein Umweltsiinder soll verurteilt und bestraft werden, obgleich Rechtsgrundsétze und
die Rechtsprechung noch unausgegoren sind - das UmweltbewuBltsein der Bevdlkerung ist allerdings gut aus-

gepragt.)

»Wir lehren unsere Kinder, nur die Wahrheit zu sprechen und nicht die Sachen des anderen an sich zu neh-
men, wie auch wir es von den Eltern lernten; -----

————— und darum gilt: Wer sich am Eigentum anderer vergreift, versiindigt sich an christlichen Sitten, ist ein
Dieb und wird bestraft; -----

————— doch wer - schlimmer noch - die Umwelt schidigt, versiindigt sich an der menschlichen Gemeinschaft,
weil er ihr Lebensformen stiehlt, die Gott uns gab! -----

»Topik«



Das Fremdworterbuch definiert » Topik« (gr.-lat.) wie folgt: »Die mit dem Schein von Griindlichkeit auftre-
tende antike Redekunst. «Topische Redefiguren sind duf3erst beliebt in der Jurisprudenz, denn die Juristen ar-
beiten bzw. argumentieren mit Normen, Gesetzen und Rechtsfillen. Somit eignet sich dieTopik in der juristi-
schen Rhetorik insbesondere dann gut, wenn Autorititen, wie z. B. StGB, BGH, BGB oder zeitgemiBe, giilti-
ge Meinungen als Quasi-Rechtsgrundsétze verwendet werden. Weder in Meinungsreden vor einem Publikum,
weder in einer Zweierdiskussion und schon gar nicht vor Gericht ist es ratsam oder als gute Taktik zu be-
zeichnen, giiltige Normen, Rechtsgrundsitze oder die anerkannte Ethik und Moral der Gesellschaft in Frage
zu stellen. Kliiger und damit auch erfolgstrachtiger ist die Detaillierung des Sachverhaltes sowie der Ver-
gleich mit anderen Sachverhalten, um die Plausibilitit anhand bereits geltender Normen zu beweisen. »Nichts
kann so sehr miflbraucht werden wie Autorititen«, sagte F. HAFT, Professor fiir Strafrecht, und fiihrt in sei-
nem Buch »Juristische Rhetorik« (Freiburg 1985) weiter aus: »Selbst in Diskussionen ist ein derartiger
MifBbrauch moglich, indem man sich auf den anwesenden, schon angejahrten und im Zweifel bereits halb ent-
schlummerten Ehrenprisidenten beruft, mit dem man sich in voller Ubereinstimmung wisse, wenn man dies
und jenes sage. Der aufgeschreckte Ehrenprésident wird erstens gar nicht wissen, worum es geht, zweitens
viel zu vornehm sein, um den Redner zu widerlegen, und drittens frithestens nach einer halben Stunde zu ei-
ner Richtigstellung das Wort erhalten, wenn ohnehin alles zu spit ist.« Ein exzellentes Beispiel zur Glaubig-
keit an Autoritidten, wie es nur ein Jurist so brillant formulieren kann, zeigt F. Haft im gleichen Buch auf:
»Ein Satz wie: ,Der Montag folgt auf den Sonntag’ erscheint dem Juristen nackt und trivial. Derselbe Satz er-
halt durch Zitate juristischen Adel, z. B.: ,Der Montag (dazu RGSt 7, 14; 13, 26; BVerfGE 17, 8) folgt (a. M.
Miiller-Seibermann in: NJW77, 1788 ,schlieit sich an* - dagegen treffend AG Dietzenbach in: Kritische Jus-
tiz 78, 55) auf den Sonntag (h. M. entgegen der Sonntagsvorausgehungstheorie, die auf Savigny zuriickgeht,
aber bereits durch Thering in seiner Schrift ,,Der Kampf um den Montag*, Leipzig 1859, widerlegt wurde.
Zum Ganzen auch Baumann: Sonntag, Montag und was dann? Kritische Gedanken zur Woche, Berlin
1977).« - Zitatende.

Die methodische Vorgehensweise erfolgt dazu nach zwei wissenschaftlichen Methoden, der Deduktion und
der Induktion. Die Deduktion beschreibt die Ableitung des Einzelnen vom Allgemeinen bzw. aus dem All-
gemeinen heraus. Das bedeutet, daB aus Normen, Werten, Grundsétzen, Vorschriften, Gesetzen usw. argu-
mentiert werden mull, damit die Zuhorer bzw. der Gegner gezwungen wird, in giiltigen Normen und
Grundsitzen zu denken, um diese fiir alle Fille gelten zulassen. Sodann ist induktiv vorzugehen. Die Indukti-
on ist die Hinflihrung vom Einzelnen zum Allgemeinen. Die Zuhdrer bzw. der Gegner muf3 sich nun gedank-
lich mit dem Einzelfall, zu dem wir recht haben wollen, durch unsere induktive Vorgehensweise beschéfti-
gen. Die Kunst besteht darin, nun den Nachweis dadurch zu fiihren, da3 der Einzelfall den Normen des All-
gemeinen entspricht - was bei der zuvor deutlichen Herausarbeitung giiltiger Normen nicht schwierig ist. Die
Konklusion, d. h. die letztendliche SchluBfolgerung, kann dann nur die sein, da3 »Recht auch Recht bleiben
muB«, daB3 »Gleiches Recht fiir alle« in einem Rechtsstaat immer noch Giiltigkeit hat und dall man nicht im
»Einzelfall verurteilen kann, was allgemeines Recht ist und anerkannt ist« - usw.

Die formale Darstellung der topischen Redefigur sieht wie folgt aus:

von DEDUKTION iber INDUKTION zur KONKLUSION
Normen, Giltigkeit Einzelfall- Entsprechung recht
Werte, fiir die All- darstellung allgemeiner geben/
Grundsitze gemeinheit Normen/Werte haben

»Allegorie und Litotes«

Diese beiden rhetorischen Redefiguren miissen eigentlich getrennt betrachtet werden, denn man kann jede fiir
sich einsetzen. Der Rabulist jedoch ist auf die besondere Wirkung seiner Rede bedacht, darum setzt er - wo
immer es moglich ist - beide zugleich ein. Die Allegorie (gr.-lat) ist »das Anderssagen«. Dadurch wird ver-
sucht, mit rational fabaren Darstellungen einen z. B. abstrakten Begriff bildhaft darzustellen (»Die Liebe ist
wie ein Sonnenstrahl in dunkelsten Tagen«, »Seine Kochkunst ist ein liebenswiirdiger Angriff auf unsere lu-
kullischen Schwichen«, usw.). Die Litotes (gr.-lat.) ist eine Redefigur, die durch doppelte Verneinung oder
durch Verneinung des Gegenteils eine vorsichtige Behauptung ausdriickt und die dadurch eine (oft ironisie-



rende) Hervorhebung des Gesagten bewirkt (z. B. »Er ist nicht der schlechteste Lehrer«, »Er ist nicht ohneTa-
lent«, »Er ist nicht gerade ein blendender Rhetoriker«, »Er ist kein Adonis, und die Frau ist nicht gerade eine
Schonheit« usw.).

Beispiele:

»Die DDR kann nicht wie eine Eisscholle in einer aufgewirmten Badewanne herumschwimmen!« (Kommen-
tar von Otto Graf Lambsdorff [FDP] anldBlich des 28. Jahrestages des Baues der Berliner Mauer am 13. Au-
gust 1989 im Zusammenhang mit Glasnost und Perestrojka).

»Mal ist er wie ein Fels in der Brandung, mal wie Butter in der Sonne; oft ist er hoflich wie ein Konig, dann
wieder rabiat wie ein Revolutionér. Er fesselt und polarisiert - er ist nicht der schlechteste Volkstribun!«

2.1.1.2 Figurative Meanings

Wir hitten dieses Kapitel auch iiberschreiben konnen mit »iibertragene Bedeutungen« - aber wir mochten ein
wenig liber Deutsch fiir Deutschmuffel referieren und Ihnen und uns die Frage stellen, mit welcher Sprache
wir weitermachen, wenn wir mit unserer Muttersprache am Ende sind ...? Nichts ist aktueller und anerkann-
ter, als die Verballhornung der deutschen Sprache und die Suche sowie der Gebrauch eines Ausdruckes in ei-
ner Fremdsprache (meist engl.-amerik.), der im Grunde als deutsches Wort die gesuchte Bedeutung umfas-
send beschreibt. Doch wie langweilig, heutzutage nach einem »Papier« oder »Zettel« zu verlangen, man ver-
langt »paper«. Die auszuteilenden »Unterlagen« ... so ein Unsinn! Das sind »handouts« - was sonst? Und
was - bitte schon - wollen manche Leute mit »guten Verbindungen«, diese sprachlichen Habenichtse? Die
sollten sich doch »connections« schaffen, dann hétten die was! Und tiberhaupt: Das richtige »feeling« muf3
man haben, denn wie &rmlich muf} jemand sein, der nur »Gefiihl« hat ...! Da fehlt doch bloB3 noch die diimm-
liche Umschreibung mit »zweiseitig«! So ein Schmarr‘n! Mir san »bilateral« - sunst nix, host mi ...! (Ein
bayerischer Kollege nannte es — unfreiwillig — einmal »bierlateral«...!)

Natiirlich gibt es - wie wir alle wissen - immer mindestens zwei Moglichkeiten, sich auszudriicken, meistens
jedoch mehrere. So kann man z. B. sagen:

»Chef, Sie sind ein Genie!«
Man kann aber auch sagen:
»Chef, Sie sind bei Gott kein Rindviech!«

Selbst wenn ein Mitarbeiter in beiden Fillen seinem Chef eine ehrlich gemeinte Anerkennung aussprechen
wollte, so diirfte er zumindest im letzten Fall von der Wirkung seines Lobes - sagen wir - {iberrascht sein.
Wenn sich der Begriffsgehalt eines Wortes, also das, was es urspriinglich meint, vom Beziehungsgehalt des
Wortes, also das, was man »auch darunter verstehen kann«, deutlich unterscheidet, dann kann und wird das
zu (unbeabsichtigten) Peinlichkeiten fithren. Ein Beispiel (wenn auch ein altes ...) kann mit dem Wort »Toi-
lette« gegeben werden. Das Wort kommt aus der franzosischen Sprache und bezeichnet Damenkleidung, a-
ber auch: Korperpflege, Frisiertisch, Waschraum etc.«. Frau Neureich fliistert ihrem Mann wéhrend der O-
pernauffithrung zu: »Erstaunlich, wie viel unterschiedliche Toiletten es hier gibt.« Herr Neureich: »Ich rieche
nichts!«

Die Verballhornung der deutschen Sprache allerdings ist kein neues Thema. Und seit die »Putzfrau« zur
»Raumkosmetikerin« avancierte, gab und gibt es geniigend Beispiele:

Sehnsucht ........... wird degradiert zur »subjektiv erlebten Mangellage«,

Liebe .................. ist yemotionale Fixierungg,

Kind ................... ist »Objekt elterlicher Fremdbestimmung,

Kufl ....ocoooiiiis »Beriihrung der oberen Enden zweier Verdauungskanile«,

Miillkippe ........... wird zum »Entsorgungspark«, und niemand - schon gar kein Sicherheitsbeamter - redet

noch vom ... gezielten Todesschuf}; nein, es ist der »finale Rettungsschuf3«.



Das »Neudeutsche« wartet mit einer Reihe von sprachlichen Profilierungen auf:

»Neudeutsch« Umgangssprachlich
»Die Produktionsergebnisse der Agrardkonomen »Die diimmsten Bauern haben die dicksten
sind umgekehrt proportional zu ihren Intelligenz- Kartoffeln!«

quotienten.«

Einen besonderen publizistischen »Leckerbissen« fiir »iibertragene Bedeutungen« konnte man in der
FRANKFURTER RUNDSCHAU vom 15.7.1980 lesen (zit. in D. Wunderlich, Arbeitsbuch Semantik, K&-
nigstein/Ts. 1980). Es ging darum, daB3 der bayerische Kultusminister Hans Maier iiber die Kopfe eines zur
Begutachtung und Entscheidung extra bestellten Gremiums hinweg einen Literaturpreis vergab - was immer
er sich damit vergab ... oder gewann: der Spott war ihm sicher, und die Glosse »saBi« ...:

»Die Klaue des Lowen« hat der bayerische Kultusminister Prof. Hans Maier in den Arbeiten der Autoren
vermift, die ihm von einer sechskdpfigen, von Maier bestellten Jury zur Férderung durch den »Bayerischen
Forderpreis fiir Literatur« vorgeschlagen worden waren. Deshalb hat er sich souverin iiber deren Votum hin-
weggesetzt, weil er hochstpersonlich im schmalen Werk des Schriftstellers Udo Steinke die »Klaue des Lo-
wen« erblickt hatte. Steinke erhielt 10.000 DM, Jurymitglieder traten zuriick, Maier wurde 6ffentlich kriti-
siert.

Der Kultusminister muf3 aber ein Fabeltier gesucht und gefunden haben; man sollte ihn dazu begliickwiin-
schen: Denn ein Lowe mit Klauen diirfte so selten sein wie ein Pferd mit Pranken oder ein Adler mit Hufen.
Oder sollte er die embryonale Form des Pegasus gerneint haben? Wie wird dann aber aus einem Léwen mit
Klauen ein Pferd mit Fliigeln? Ist in Bayern denn alles mdglich, was anderswo mit einem bayerischen Lehn-
wort als »hirnrissig« bezeichnet wird?

Mag der Herr Professor sich bei der Metapher biologisch vergriffen haben - wenngleich ja bloB3 ein kratzen-
der Lowe harmloser ist als einer, der Prankenschldge austeilt -, so ist das MiB3- (oder soll man sagen: Mist-)
Verhiltnis, das man im iiberwiegend noch lindlichen Bayern zu Schriftstellern hat, mittlerweile ja schon fast
sprichwortlich. Zwar steht der gebildete Politologe, der schon Feinsinniges zu seinem Landsmann Jean Paul
geduBlert hat, nicht unbedingt im Verdacht, die biologischen Klassifizierungen seiner Parteifreunde Strauf3
und Stoiber fiir Schriftsteller zu teilen - wenn er sie auch, juristisch gesprochen, »billigend in Kauf genom-
men hat«. Dabei konnte jedoch etwas an ihm hidngengeblieben sein und die Klaue des Lowen der geheime
Pferdefull des Professors Maier sein. Denn unter »Klaue« fiihrt Mackensens »Neues Worterbuch der Spra-
che« auch den »Hakenfortsatz am Bein vieler Kerbtiere« auf - also jener Insektentypen, unter denen sich auch
einige Schriftsteller befinden. Womit schlielich die »Klaue des Lowen« nur die genaue Metapher fiir den
Hakenfortsatz am Bein einer Schmeif3fliege wére und der gescholtene Akt des bayerischen Kultussouverdn
insgeheim: ein Widerstandsakt. Wenn das Franz-Josef wiif3te!

Haben Sie zur Nacht gebetet, Herr Kultusminister?«
Bei D. Wunderlich findet sich ebenfalls eine Glosse aus einer DDR-Satire-Zeitschrift:

Die im Prinzip stiirmische Entwicklung der Sprache der DDR kommt noch nicht auf allen Ebenen planmaBig
und proportional zur Durchfithrung. Bei unseren Medien, die ja bekanntlich Medien fiir alles sind, ist diese
Frage bereits schon vor einem ldngeren Perspektivzeitraum hoch angebunden und zielgerichtet sowie von der
Breite her effektiv durchgestellt worden. Redaktionsschnell lag das Ergebnis vor: Blattdeutsch - eine Sprache,
die uns gerade noch gefehlt hat.

Ahnliche Initiativen gibt es auch auf anderen Gebieten, wobei ins Auge fillt, daB wir auf dem Papier im
Durchschnitt besser vorangekommen sind als im miindlichen Bereich. Noch intensiver als bisher sollten wir
uns in erster Linie der Problematik des Sprichwortes zuwenden, und zwar auf der Grundlage der Basis des
Planes der Intensivierung des Niveaus der Volkstlimlichkeit des deutschen Sprichworts Auf der Strecke des
Sprichworts sehen wir, um es einmal zu gespitzt zu sagen, »ganz schon alt aus«.

Ein ewiggestriger, altdeutscher Sprachgebrauch, der teilweise noch bedenklich weit in die Ara des Feudalis-
mus hinabreicht, feiert Jahr fiir Jahr aufs neue frohliche Urstdnd, ohne dafl wir im Selbstlauf einen Schritt vo-
rangekommen sind. Hier ist ein entscheidender Tempoverlust zugelassen worden, den es durch verstirkte
Anstrengungen aufzuholen gilt.



Ohne Fleif} keinen Preis!
Oder, wie man zeitgeméf formulieren sollte:
Ohne Arbeitsintensitit kein in Geld ausgedriickter Wert der Ware!

Das ist wissenschaftlich exakt, das ist prizise und, was nicht hoch genug veranschlagt werden kann, vollig
unverstandlich.

Ein weiteres Beispiel:
Wer langsam fihrt, kommt auch zum Ziel.
Sollten wir nicht hochmodisch so formulieren:

Wer ein Fahrzeug mit stark reduzierter Geschwindigkeit lenkt, wird zweifellos die Zielstellung hun-
dertprozentig erfiillen, aber nur bedingt termingerecht.

Oder:
Durch Schaden wird man klug.

Dieser Satz ist natiirlich im Zeitalter des wissenschaftlich-technischen Fortschritts unhaltbar. Wir sagen bes-
ser:

Havarien maximieren die intellektuelle Potenz.

Wer mit seiner Muttersprache am Ende ist, sollte es unbedingt ein mal mit Latein versuchen.
Statt:

Unrecht gut gedeihet nicht —

sollte es besser heiflen:

Illegal erworbenes Privateigentum und dynamisches Wachstum schlieffen einander aus.

Nicht:
Der Erste Eindruck ist der Beste —
sondern:

Die Primiirimpression ist die Optimalste.

Nicht:
Liigen haben kurze Beine -
sondern:

Unzutreffende Informationen verfiigen iiber Extremititen von nur minimalem Aktionsradius.

Statt:
Wer nicht horen will, muB3 fithlen —
besser:

Wer die akustische Rezeption nicht akzeptiert, fiir den ist es obligatorisch, emotional zu reagieren.



Modernisierung und Rationalisierung unserer Sprichworter sind jedoch nicht allein im bewéhrten griechisch-
romischen Stil voranzutreiben. Dies ist vielmehr einer von mehreren gangbaren Wegen. Ich schitze so ein,
dall man auch mal so reden sollte, wie einem der Schnabel gewachsen ist, dennoch aber vollinhaltlich auf der
Hohe unserer Zeit.

Gestern noch sagten wir:
Der kluge Mann baut vor.
Morgen schon sagen wir:

Der hochqualifzierte Biirger errichtet einen Erker.

Oder immer noch sagen gewisse Leute:
Wie die Alten sungen so zwitschern auch die Jungen.
Machen wir uns den Satz doch endlich mundgerecht, und sagen wir ganz einfach:

Wie sich die Biirger im hoheren Lebensalter der Vokalmusik widmen, so ahmen die Jugendlichen Vo-
gelstimmen nach.

Weiter voran bei der Volkstiimlichmachung unserer Sprichworter!
Jeder kann seinen Beitrag leisten.

Probieren gebt iiber studieren!

Oder, wie wir kiinftig sagen wollen:

Testen hat den Vorrang vor jeder Hoch- und Fachschulausbildung. (Ernst R6hl)

Spott und Satire sind sehr hidufig geeignet, die Aufmerksamkeit von Zuhdrern auf sich zu ziehen. Besondere
Bedeutung erhalten sie dann, wenn es gelingt, durch Ironie, Glossen, Satiren usw. vom eigentlichen Kern der
Sache abzulenken, um auf »Nebenkriegsschauplitzen« den Streit auszutragen - und zu gewinnen. Es ist aller-
dings darauf hinzuweisen, daf z. B. sprachliche Uberzeichnungen im Prinzip nur dann »funktionieren«, wenn
Sie betont liberzogen bzw. erkennbar ironisch eingesetzt werden. Ansonsten wire zu befiirchten, daB3 aus der
Uberzeichnung ein Bumerang wird, der zuriickkommt und peinlich ist. Das folgende Beispiel ist alt, aber
deutlich: Niemand kann (ungestraft) einem anderen Menschen das Zitat des Gotz von Berlichingen sagen.
Man kann aber die iibertragene Bedeutung wihlen und sagen: »Wenn Sie das tdten, was Sie mich kdnnen,
kame ich liberhaupt nicht mehr zum Sitzen!« - das versteht jeder. Ein netter Dialog ist auch von Heinz Erhard
tiberliefert:

Szene: anwesend Heinz Erhard, seine Sekretérin, eine dritte Person. Heinz Erhard zur Sekretérin: »Fliege von
mir, grofer, weiBler Vogel!« Sie geht. Dritte Person zu Heinz Erhard: »Warum nennen Sie lhre Sekretirin
,grofler, weiller Vogel’?« Heinz Erhard: »Na, Mensch, wenn ich dumme Gans sage, lauft die zur Gewerk-
schaft ...! «

Der Einsatz von doppeldeutigen Redewendungen oder auch nur Worten ist ein wichtiges Hilfsmittel in der
Rabulistik. Die Ursache, warum es Doppeldeutigkeiten {iberhaupt gibt, liegt in erster Linie darin, da3 es nicht
dasselbe ist, wenn zwei dasselbe sagen. Das bekannteste Beispiel kennen viele:

»Da hitte der Schiedsrichter aber pfeifen miissen!« »Wieso?«
»War doch klar Abseits!« »Nee.«
»Klar war‘s Abseits!«

»Na, dann hétte er doch gepfiffen!«

Oder:



»letzt wird es aber Zeit, daf} radikale Parteien verboten werden!«

»Dariiber kann man verschiedener Ansicht sein. Radikale Parteien erzeugen doch Polarisierungen und sorgen
somit fiir mehr politisches BewuBtsein!«

»Na, vielen Dank fiir solche Art von politischem BewuBtsein. Das fiihrt doch geradezu in die Diktatur, das
kennen wir doch alle! Radikale Parteien sollten verboten werden!«

»Das sagen Sie, aber ich finde, das wére undemokratisch. Im iibrigen: Eine intakte Demokratie hélt alle Be-
lastungen aus, sonst ist es keine Demokratie!«

»Dann erkldaren Sie mir mal, was Sie unter ,Demokratie’ verstehen!«

Wie solche Gespriache weitergehen, oder besser: wie sie enden, kennt jeder von uns. Die Frage entsteht: Sind
das »echte Meinungsverschiedenheiten«, die u. U. einen handfesten Streit auslosen kdnnen? Das kann getrost
bezweifelt werden, denn diese sogenannten »Meinungsverschiedenheiten« lassen sich auf einen unterschied-
lichen Wortgebrauch der beiden Disputanten zuriickfithren. Mit anderen Worten: Es ist eine »unechte Mei-
nungsverschiedenheit«. Es ist eine Verschiedenheit im Sprachlichen, weil jeder glaubt, der andere verstehe
unter dem Ausdruck, Begriff, Wort dasselbe wie man selbst. Dieser »unechte« Disput 148t sich 16sen, sobald
sich ein Gespréichspartner bemiiht festzustellen, ob beide unter einem bestimmten Begriff auch dasselbe ver-
stehen. Allerdings muf3 »richtig« gefragt werden, sonst scheitert auch dieser Versuch und endet womdglich in
einem »echten Streit« - Was »Abseits« ist, beschreiben sehr klar die international giiltigen FuBlballregeln, und
doch gibt es mindestens ebenso viel weitere Auslegungen, wie es FuB3ballfans gibt - insbesondere dann, wenn
jemand glaubt, die Regel sei gegen seine Mannschaft ausgelegt worden. Und die Frage »Was verstehen Sie
denn unter Demokratie?« ist deswegen falsch, weil es {iber den Begriff »Demokratie« begriffliche Allge-
meinplétze gibt, die in einem nutzlosen Wortgeklingel enden. »Richtige Fragen« wiren z.B.:

»Welche Polarisierungen erzeugen Radikale?«
»Warum ist es undemokratisch, Radikale zu verbieten?«
»Warum wére eine Demokratie mit Radikalen-Verbot keine ,intakte Demokratie’?« usw.

Die Regel ist, daB immer dann nutzlose, mithsame Auseinandersetzungen die Folge sind, wenn die Mei-
nungsverschiedenheiten zwar in der Sache gesucht werden, aber im Sprachlichen liegen, weil z. B. verschie-
dene Auffassungen iiber ein Wort, einen Begriff etc. vorhanden sind.

Der iiberzeugte Rabulist ist in der Regel daran jedoch nicht interessiert, sondern setzt gezielt Worte und Beg-
riffe ein, die »vielseitig verwendbar« und vor allem doppeldeutig sind. Damit kann verhindert werden, daf3
eine vorschnelle Entscheidung aufgrund einer klaren Begriffs- und somit Sachlage gegen ihn fallt. Der geziel-
te Einsatz von Doppeldeutigkeiten und {ibertragenen Bedeutungen gewinnt im Zusammenhang mit den Stra-
tegien besonderes Gewicht (siehe Kapitel 3.1, wird dort ndher erldutert).

Diese Vorgehensweise ist allerdings nicht neu, wird von vielen sogleich erkannt und mit den Worten kom-
mentiert: »Das ist doch die alte Masche!« Hierzu mul3 eines gesagt werden:

Ein »ertappter« Rabulist ist nicht gerade auf der Siegerstralle. Es ist darum von aulerordentlicher Bedeutung,
daB jeder, der sich auf dem gefahrlichen Felde der dialektischen Rabulistik bewegt, stets einige » Abwehrmit-
tel« parat hat. Die besten Abwehrmittel gegen z. B. Emporung, Widerlegung, Lécherlichmachung durch die
anderen sind Aphorismen, lustige Bemerkungen, witzige Verse usw., die geeignet sind, da3 man sich bei
Gebrauch »selbst auf die Schippe nimmt« - man »verlangert« damit z. B. dieVerdchtlichmachung des Geg-
ners so weit, daf3 sie unglaubwiirdig wird. Diese Methode ist {ibrigens der sogenannte »Kunstgriff Nr. 1« von
A. Schopenhauer, den wir u. a. noch ausfiihrlicher im Kapitel 3 darstellen werden.

Beispiel:

Situation: Der Gegner hat - dargestellt mit einigen Fremdworten/Fachausdriicken - den Rabulisten dabei »er-
tappt«, daB3 dieser einen Schaden geltend machen wollte, den der Rabulist selbst zu tragen hat und erklért:
»Damit ist bewiesen, dal Sie den Schaden zu tragen haben!«

Der Rabulist antwortet (lichelnd):

»Herr Kollege, Sie sagen ja im Prinzip: Havarien maximieren die intellektuelle Potenz - der Volksmund
sagt‘s einfacher, ndmlich:



Durch Schaden wird man klug. Und da Sie, lieber Herr Kollege, die Klugheit so auffillig in Anspruch ge-
nommen haben, bin ich sehr gespannt auf Ihre Argumente, die Sie noch in Reserve haben, denn das, was Sie
gerade gesagt haben, konnen doch wohl unmdoglich Thre besten Argumente gewesen sein!«

2.1.2 Wort- und Sprachspiele

Es ist bereits mehrfach gesagt worden, daB3 ein dialektischer Rabulistiker {iber einen ausreichenden Schatz
von Zitaten, Sprichwdrtern, Aphorismen, Spriichen etc. verfligen muf}, denn diese kdnnen als originelle Un-
terstreichung, aber auch als »Notbremse« eingesetzt werden. Es gibt eine Vielzahl von Veroffentlichungen
tiber Zitate, »gefliigelte Worte«, Spriiche, lustige Formulierungen usw. Wer bestimmte Tageszeitungen re-
gelméBig liest und die dort verdftentlichten Zitate sammelt, verfiigt schon {iber einen entsprechenden Zitaten-
schatz. Sicherlich ist niemand in der Lage, alle Zitate zu behalten, aber darauf kommt es auch nicht an. Wich-
tig ist, dal3 man sich eine kleine »Grundsammlung« anlegt, die nach und nach durch originelle Spriiche etc.
erweitert wird. Hinzu kommt, da3 die Originalitit, die Verwendbarkeit und das »Passen« sehr differenziert
sowohl vom Rabulisten als auch vom Zuhorer eingeschétzt werden kann. Der wahre Rabulist ist daher stets
auf der Suche nach neuen, treffsicheren und originellen Zitaten, Spriichen, Redewendungen etc. Die hier auf-
gefiihrten Zitate etc. sind nur eine kleine Auswahl und eher als »Einstieg« gedacht.

2.1.2.1 Lustige Spriiche, schlagfertige Formulierungen
Wir kennen zwar die Aufgabe nicht, aber wir bringen das Doppelte!
Bei uns kann jeder werden, was er will - ob er will oder nicht!

Wir wissen zwar nicht, was wir wollen, aber das mit ganzer Kraft! Wo wir sind, klappt nichts - aber wir kon-
nen nicht iiberall sein.

Jeder macht, was er will - keiner macht, was er soll - aber alle machen mit.

Damit immer mehr immer weniger tun konnen, miissen immer weniger immer mehr tun.
Wir arbeiten Hand in Hand - was die eine nicht schafft, 148t die andere liegen.

Jeder wird solange befordert, bis er mit Sicherheit unwirksam ist.

Operative Hektik ersetzt geistige Windstille.

Der Mensch steht im Mittelpunkt und somit allen im Weg.

Hauptsache, es geht vorwiérts - die Richtung ist egal.

Wir suchen Menschen, die bereit sind, unten anzufangen — und auch dort zu bleiben.
Meine Meinung steht fest - bitte verwirren Sie mich nicht mit Tatsachen!

Sie spielen heute wohl »Beamten-Mikado?« Wer sich zuerst bewegt, hat verloren!
Der 08/15-Typ: Null Hirn, acht Wochen Urlaub und 15 Monatsgehélter!

Herr Kollege, es ist bewundernswert, wie Sie das selbstgestellte Problem geldst haben. Leider war es das fal-
sche Problem.

Ich habe im Grunde viel Verstandnis fiir den Kollegen, denn bis vor fiinf Jahren dachte ich auch noch so!

Herr Kollege, Ihr Beitrag enthilt viel Neues und viel Gutes. Aber das Gute ist nicht neu und das Neue nicht
gut!

Der Herr Kollege arbeitet mit einem Vorschlaghammer, um eine Erdnuf3 zu knacken.
Offensichtlich glaubt der Kollege, daB3 es als Belohnung fiir seinen Redebeitrag ein Mittagessen umsonst gibt.

Der Kollege betreibt: Management by crocodile: Das Maul aufreiflen, auch wenn einem das Wasser bis zum
Halse steht.

Management by Kénguruh: Grof3e Spriinge bei leerem Beutel.

Management by Champignons: Alle Vorgénge im Dunkeln, ab und zu mit Dreck bewerfen, und so bald einer
den Kopf rausreckt, abschneiden



Management by gear-wheels: Wenn der Oberste nur eine kleine Drehung macht, kommen die Untersten
gleich ins Rotieren.

Management by Wrangler-Jeans: An jeder Schwachstelle eine Niete.

Management by potatoes: Rein in die Kartoffeln, raus aus den Kartoffeln.

2.1.2.2 Aphorismen und Zitate
Wir miissen kompliziert denken, aber einfach reden. (Franz-Josef Straul3)

Ich bin ein PreuB3e, kennt ihr meine Farben? (Beginn eines Gedichtes von Johann Bernhard Thiersch zum Ge-
burtstag Friedrich Wilhelms III. 1833)

Setz* einen Frosch auf einen weilen Stuhl, er hiipft doch wieder in den schwarzen Pfuhl. (Epigramm »Das
Element« in »Morgenblatt fiir die gebildeten Stinde« vom 9. - 22. Nov. 1826)

Ein Kompromif, das ist die Kunst, einen Kuchen so zu verteilen, daB3 jeder meint, er habe das groBte Stiick
bekommen. (Ludwig Ehrhard)

Licheln ist die charmanteste Art, die Zédhne zu zeigen.

Der Spott endet, wo dasVerstdndnis beginnt. (Ebner-Eschenbach)

Tritt fest auf, mach‘s Maul auf, hor* bald auf! (Martin Luther)

Im Krieg zwischen den Geschlechtern hat es noch nie Kriegsdienstverweigerer gegeben. (Quelle unbekannt)
‘Wir sind nicht nur verantwortlich fiir das, was wir tun, sondern auch fiir das, was wir nicht tun. (Moliére)
Wenn es die Affen dahin bringen konnten, Langeweile zu haben, so konnten Sie Menschen werden. (Goethe)
Freiheit ist immer die Freiheit der Minderheit. (Rosa Luxemburg)

Der unbequeme Staatsbiirger ist das Ideal der Demokratie. (Theodor Heuss)

Ich teile Thre Meinung nicht, ich werde aber bis zu meinem letzten Atemzug kdmpfen, da3 Sie Ihre Meinung
frei duBern konnen. (Voltaire)

Was man dem Volk dreimal sagt, hilt dasVolk fiir wahr. (Heinrich von Kleist)

Journalistik ist die Kunst, das Volk glauben zu machen, was die Regierung fiir gut findet. (Heinrich von
Kleist)

Menschen, die im dummen Gehorsam sich unter das Joch der despotischen Obrigkeit beugen, sind nicht viel
besser als Vieh, das vor seinem Treiber hergeht und nichts mehr hort als das Klatschen der Geifiel. Ein unru-
higes, zu Rebellionen geneigtes Volk ist gewdhnlich ein groBes Volk. (Price, brit. Schriftsteller d. 18. Jhdts.)

Wer nach einer hilfreichen Hand Ausschau halten will, findet sie am besten am Ende des eigenen Armes.
(Quelle unbekannt)

Nichts bringt zwei Nachbarn so nahe wie ein guter Zaun. (Robert Frost)

Stiandiger Gebrauch nutzt alles ab, sogar Freundschaften. (Quelle unbekannt)

Es gehort zur Weisheit, gelegentlich ein biichen toricht zu sein. (Wilhelm Raabe)

Es wird nie soviel gelogen, wie vor Wahlen, nach Jagden und in Bewerbungsschreiben. (Quelle unbekannt)

Ein Trost in bezug auf die moderne Kunst besteht darin, dal die Dinge nicht wirklich so hidBlich sind, wie sie
gemalt werden. (R. Berkeley)

Frauen mit Vergangenheit und Manner mit Zukunft ergeben keine schlechte Mischung. (Jean Cocteau)

Freunde, nur Mut! Lachelt und sprecht: »Die Menschen sind gut, blof die Leute sind schlecht!« (Erich Kast-
ner)

Wer als alter Mann ein junges Médchen heiratet, kauft ein Buch, das andere lesen werden. (Libanesisches
Sprichwort)

Wenn man alle Gesetze studieren wollte, hitte man gar keine Zeit, sie zu iibertreten. (Quelle unbekannt)



Ein guter Charakter kann den Erfolg im Leben unter Umstinden auBlerordentlich behindern. (Quelle unbe-
kannt)

Unsere Méngel sind unsere besten Lehrer aber gegen die besten Lehrer ist man immer undankbar. (E Nietz-
sche)

Wer sich in Gefahr begibt, kommt darin um. (Buch Jesus Sirach 3, 24)

0 Herr, er will mich fressen ... (oder einfacher) :Tobias sechs, Vers drei. (Tob 6, 3 wendet man gern an, um in
Gesellschaft ein unverhohlenes, unhéfliches Gahnen zu riigen)

Es gibt mehr Ding* im Himmel und auf Erden, als eure Schulweisheit sich traumen 14Bt. (W. Shakespeare,
Hamlet 1, 5)

LaBt wohlbeleibte Ménner um mich sein. (W. Shakespeare, Julius César 1,2)
Minister fallen wie Butterbrote: gewdhnlich auf die gute Seite. (L. Bérne 1829)
Nichts ist dauerhafter (auch: bestdndiger) als der Wechsel. (Mehrere Quellen: Heraklit, Borne, Heine u. a.)

Ab nach Kassel. (Redensart von hessischen Landsern, die in den nordamerikanischen Freiheitskriegen dem
englischen Konig zur Verfiigung gestellt wurden)

Der Berg kreifite und gebar eine Maus (auch: ein Méuslein). (Horaz, Vers 139)

Durch weise Weiber wird das Haus erbaut; eine Nérrin aber zerbricht‘s mit ihremTun. (Bibel, Spriiche 14, 1)
So gebet dem Kaiser, was des Kaisers ist, und Gott, was Gottes ist! (Bibel, Matthdus 22,Vers 21)

Der schwanzlsen Kuh treibt Gott selbst die Fliegen hinweg. (Nigerianisches Sprichwort)

Die Ehre ist das duflere Gewissen, und das Gewissen ist die innere Ehre. (A. Schopenhauer)

Verlache den kleinen Kern nicht. Eines Tages wird er ein Palmenbaum sein. (Angolanisches Sprichwort)

Wer aller Menschen Freund ist, der ist der meine nicht. (Moliére)

2.1.2.3 Unflétigkeiten, Sponti-Spriiche und Frechheiten

Man ist so jung, wie man sich an-fiihlt.

Natiirlich gibt der Kliigere nach - solange, bis er der Dumme ist.

Er meint schon, er wér* der Kése, dabei stinkt er nur.

Wer im Bohnenfeld arbeitet, darf sich Bldhungen leisten.

So schwelet mir die Frage im Gebeill: Hat man nicht lieber ein Katze im Sack als eine Attrappe in der Hose?
Wenn man erst einmal einen Namen hat, ist es ganz egal, wie man heif3t.

Keiner ist unniitz. Er kann immer noch als schlechtes Beispiel dienen. (Erich Késtner)

Wer besser aussieht als ich, ist entweder geschminkt oder ein Schauspieler.

Ihr Redebeitrag ist zu Ende. Ich danke Thnen fiir dieses Gewisch. Das haben Sie schon gesagt, Herr Kollege -
Vielleicht kriegen Sie dafiir das Kamener Kreuz am Bande.

Wenn ich dich nochmals mit meiner Frau erwische, dann kannst du sie behalten.

Tut mir leid, Chef, daB3 ich so spiat komme. Aber die Ampel leuchtete dauernd gelb auf, und da hab“ ich ge-
wartet bis »Griin« kommt.

Der Kollege ist im Plattengeschéft. Ja, der ist Fliesenleger ...

Ach, Sie sind in der Filmbranche? Regisseur bei Tesa-Film?

Herr Kollege, Sie wirken so erregend. Waren Sie frither Diplom-Hektiker beim Wettbewerb?
Wer trégt bei [hnen eigentlich die sauberen Hemden?

Auch ein blinder Saufer findet mal ‘nen Korn.

Auf Leute, die nie singen, sollte man pfeifen - auch wenn‘s falsch ist.



Viele Koche verderben die Kochin.

Die Worte fallen mir heute wieder leicht aus dem Gehege meiner Zahne - doch ist dies besser, als wenn mir
das Gehege meiner Ziahne ins Wort fillt. (Heinz Erhard)

Die GroBe des Kollegen ist unverkennbar. Vielleicht war er vorher Testfahrer bei Match-Box.
Manchmal ist es leichter, den Mund zu halten, als eine Rede. (H. Erhard)

Eine wahrhaft grofe Fiihrungspersonlichkeit. Vielleicht war er frither mal Lokomotivfiihrer bei Mérklin.
Der Kollege gilt als Architekt des Vertrages, ja, sicher war er ein mal Maurer bei Lego.

Er hat eine Schliisselposition im Unternehmen - er ist Nachtwichter.

Er hat 500 Leute unter sich - er ist Friedhofsgértner.

Haben Sie schon gegessen? 0, ja, schon oft!

Ich hole das Letzte aus mir heraus, sagte der Marathonldufer - und auch der Beamte beim Nasenbohren.
Lieber ein offenes Hemd als ein offenes Bein.

Die Kollegin ist wie eine Flasche Milch. Wenn man sie stehenléft, wird sie sauer.

Das ist Meinungsaustausch: wenn ein Mitarbeiter mit seiner Meinung zum Chef geht - und mit dessen Mei-
nung zuriickkehrt.

Wer viel arbeitet, hat meistens keine Zeit, Geld zu verdienen.

Herr Kollege, Sie schweigen? Das ist ja ein ganz neuer Ton, den Sie da anschlagen!

Ich kann gar nicht entlassen werden. Sklaven miissen verkauft werden!

Sie haben recht. Der Kollege ist zu dumm zum Zigarettenholen! Fallt hin und verbiegt das Viermarkstiick!
Mancher, der glaubt, er sei beschlagen, merkt gar nicht, dal er im Grunde nur behdmmert ist.

Seit die Abteilung beschlossen hat, aus lauter Angst vor der Revision sich tiglich in die Hosen zu machen,
haben wir genau die Leitung, die den vollen Hosen entspricht.

Herr Kollege, wer hat Thnen eigentlich diesen Unsinn aufs Manuskript geschrieben?
Thr Auftritt ist ja bemerkenswert. Aber wissen Sie eigentlich, was Ihre Frau jetzt gerade macht?

Vergessen Sie ja nicht, in der Pause einen Kaffee zu trinken, sonst miissen Sie sich nachher wieder durch Re-
den wachhalten!

Koénnen Sie auch einmal etwas zur Sache beitragen, statt nur forsche Forderungen in den Raum zu stellen?
Sie spielen sich auf, als wiren Sie ein Erbonkel von Allah.

Wer A sagt, muf3 nicht B sagen. Er kann auch erkennen, dal} A falsch war.
Nach dem Spiel kommen Ko6nig und Bauer in den gleichen Beutel.

Ein SchweiBful kommt selten allein.

Lieber soziales Klimbim als atomares Bumbum.

Zuviel Motor schadet der Motorik.

Die Minner sind wie Toiletten - entweder besetzt oder beschissen.

Wer im Glashaus sitzt, hat immer frische Scherben.

Fiir seinen Verkauf in Frankreich bot ihm der Chef das Pompidou an.
Lieber heute aktiv als morgen radioaktiv.

Bleiben Sie ruhig bei dieser Meinung. Fiir Sie ist die gut genug.

Es ist menschlich human, Wehrlose nicht zu treten. Warum soll ich Sie treten, wo Sie doch geistig wehrlos
sind? (R. Lay).

Reden Sie nur so weiter, bei Threm Vorleben ist das kein Wunder.



Ich wiederhole mich, weil ich versuche, Ihrer bescheidenen Intelligenz Rechnung zu tragen. Seien Sie mir
doch dankbar dafiir.

Wenn ich Sie so hore und ansehe: Thr AuBeres stimmt mit Threm Inneren iiberein - durch und durch schlam-
pig.
So wie Sie aussehen - so reden Sie auch!

Thre Meinung ist zwar aus dem 19. Jahrhundert. Aber alle alten Sachen werden von Jahr zu Jahr wertvoller
(W. Mitsch).

In Threr geistigen Gesellschaft fiihle ich mich so deplaziert wie ein Freidenker auf einem Katholikentag (W.
Mitsch).

2.1.2.4 Lateinische Zitate und Spriiche
Amat victoria curam = der Sieg liebt die Sorge. (Denkspruch des Kaisers Matthias)

Amicus certus in re incerta cernitur = der sichere Freund wird in unsicherer Lage erkannt; Freunde in der Not
gehen zehn auf ein Lot. (Enn. bei Cic. Am. 17, 64)

Fecisti nega = leugne, was du (Bdses) getan hast.

Fortes fortuna (adiuvat) = demTapferen hilft das Gliick; frisch gewagt ist halb gewonnen. (Terenz Phormio 1,
4)

Furor Teutonicus = deutsches Ungestiim.

Habeamus papam = wir haben (endlich) einen Papst.

Habitus non facit monachum = die Kutte macht noch nicht den Monch; der Hut macht nicht den Doktor.
Impavidum ferient ruinea = die Triimmer werden einen Unerschrockenen treffen. (Horaz, Oden 3; 3, 7)
Ineptis! = dummes Zeug!

In flagranti = auf frischerTat. (Codex Just.)

In memoriam = zum Gedéchtnis.

In optima forma = in bester Form.

lus primae noctis = das Recht der ersten Nacht.

luvat cibus post opus = nach getaner Arbeit schmeckt das Essen.

Magnum vectigal parsimonia = Sparsamkeit ist gutes Einkommen; was man erspart, ist gewonnen. (Cicero)
Macte! = Heil dir, Gliick zu!

Male sit tibi! = hole dich der Henker!

Mundus vult decipi, ergo decipiatur = die Welt will betrogen sein, darum werde sie betrogen. (Papst Paul IV.,
gest. 1559)

Nudis verbis = mit nackten Worten.
Nulla regula sine exeptione = keine Regel ohne Ausnahme.
Ora et labora! = bete und arbeite!

Panem et circenses! = Brot und Spiele (der Ruf des rom. Volkes nach den vom Staat zu liefernden Speisen
und Vergniigungen).

Paupertas non est probro = Armut schiandet nicht.

Petere licet = bitten ist erlaubt.

Pia fraus = frommer Betrug. (Ovid, Met. 9, 711)

Praeter speciem stultus est = er ist diimmer, als er aussieht. (Plaut., Most. 4; 2, 49)

Primus inter pares = der Erste unter den Gleichen.



Primis omnium = der Erste von allen.

Qualis rex, talis grex = (wie der Konig, so die Herde) wie der Herr, so der Knecht.

Ratio ad nummum convinet = die Rechnung stimmt auf den Pfennig.

Res est in potu = die Sache ist im Hafen; es hat keine Gefahr. (Plaut., Merc. 4; 7, 48)

Salva fama = mit Vorbehalt und ohne Nachteil des guten Rufes.

Salve regina! = sei gegriifit, Konigin. (Ein an die Jungfrau Maria gerichteter Gesang in der kathol. Kirche)

O sancta simplicitas = o heilige Einfalt. (J. Hus 1415 auf dem Scheiterhaufen, als er sah, daB3 ein Bauer Holz
zu den Flammen herbeitrug)

Semper homo bonus tiro est = ein guter Mensch bleibt stets ein Anfianger. (Martial 12, 51)

Tabula rasa = eig. eine geschabte, glattgestrichene Wachstafel; daher eine glatte, leere Kupfer- oder Steinplat-
te Syn. flir rigoros Ordnung schaffen.

Terminus technicus = ein Kunstwort, Fachausdruck.

Tunica pallio propior = das Hemd ist mir néher als der Rock. (Plaut.,Trin. 5,2,30)

Ubi bene, ibi patria = wo mir‘s wohl geht, da ist mein Vaterland. (Aristophanes, Plutos)
Ubi lex, ibi poena = wo ein Gesetz ist, da ist auch Strafe.

Una hirundo non facit ver = eine Schwalbe macht noch keinen Sommer.

Utile dulce = das Niitzliche mit dem Angenehmen (vereinigen). (Horaz, Ars poet. 343)
Vae victis! = wehe den Besiegten! (Brennus, 390 v. Chr.)

Veritas odium parit = Wahrheit erzeugt Hal3.

Vivere est militare = leben heifit kimpfen. (Sen., Epist. 96)

2.1.2.5 Lateinische Rechtsregeln
Ab abusu ad usum non valet consequentia = Milbrauch erlaubt keinen SchluB3 auf ein Gebraucbsrecht.
Abusus non tollit usum = MiB3brauch hebt ein Gebrauchsrecht nicht auf.

Actio non datur non damnificato = wer nicht geschédigt ist, dem wird keine Klage gegeben (auch wenn die
gesetzlichen Erfordernisse an sich erfiillt sind).

Beati possidentes = gliicklich die Besitzenden. Wer eine Sache besitzt, ist im Vorteil, und wer sie bean-
sprucht, muf3 sein Recht beweisen.

Bonis nocet, qui malis parcit = wer die Bosen schont, schiadigt die Guten.
Calor iracundiae non excusat a delicto = Zorneshitze entschuldigt kein Delikt.

Contumax non appellat = der Sdumige appelliert nicht. Gegen ein Versdumnisurteil gibt es nur kurzfristig das
Rechtsmittel des Einspruchs. Unterbleibt dieser, so wird es rechtskriftig.

Crimina morte extinguntur = Verbrechen werden durch den Tod getilgt.
Da mihi factum, dabo tibi jus = sage (gib) mir denTatbestand, und ich werde dir das Recht geben.

Duc aut dota! = heirate oder statte aus! Wer eine unbescholtene Jungfrau verfiihrt hat, muf} sie entweder hei-
raten oder ihr eine an gemessene Ausstattung geben.

Ea, quae sunt stilo, non operantur = was zum Stil gehort, bewirkt nichts.
Ex nihilo nihil = aus nichts wird nichts. Bedeutung: ohne Rechtshandlung keine Rechtswirkung.

Falsa demonstratio non nocet = eine falsche Bezeichnung schadet nicht. Bedeutung: solange fest steht, was
gemeint war, schadet eine falsche Bezeichnung der Giiltigkeit des Rechtsgeschiftes nicht.

Fides hosti servanda = dem Feinde ist Wort zu halten.

Ignorantie non currit tempus = dem Unwissenden lduft keine Frist.



Index animi sermo = die Rede zeigt die Absicht an.

In dubio pro reo = im Zweifel zugunsten des Angeklagten.

Infitiatio non est furtum = Ableugnen ist kein Diebstahl.

Injuriam ipse facias, ubi non vindices = wenn du Unrecht nicht verfolgst, begehst du es selbst.

Jura ossibus inhaerent = die Rechte hdngen an den Knochen. Bedeutung: Bei mehreren zustindigen Rechts-
ordnungen entscheidet die staatliche Zugehorigkeit der Person.

Jus ex facto oritur = Recht geht ausTatsachen hervor.

Lex moneat, non docet = ein Gesetz soll anweisen und nicht belehren.

Lex punit mendacium = das Gesetz ahndet Liigen.

Maledicta expositio, quae corrumpit textum = verwiinschte Auslegung, die denText verdreht (ist abzulehnen).
Negatio conclusionis est error in lege = ein Verstofl gegen die Logik ist ein Rechtsfehler
Nemo compellitur contrahere = niemand wird zu einem Vertrag gezwungen.

Non facit fraudem, qui facit, quod debet = wer tut, was schuldig ist, tut kein Unrecht.
Nullo actore nullus judex = wo kein Klédger, da kein Richter.

Omnia probant, quod non singula = alles zusammen beweist, was keins allein beweisen wiirde.
Optimus interpres rerum usus = der beste Deuter der Dinge ist ihr Gebrauch.

Pacta sunt servanda = Vertridge miissen eingehalten werden.

Periculum est emtoris = die Gefahr tragt der Kéufer.

Qualia extrema, talia media = wie die Enden, so die Mitte.

Qui jocatur, non menitur = wer scherzt, liigt nicht (ist also keine Tauschung).

Qui non improbat, probat = wer nicht mif3billigt, billigt.

Qui non laborat, nec manducet = wer nicht arbeitet, soll auch nicht essen.

Roma locuta causa finita = hat Rom gesprochen, ist die Sache beendet.

Silent leges inter arma = wenn die Waffen sprechen, schweigen die Gesetze (nach Cicero).
Superflua non nocet = Uberfliissiges schadet nicht.

Tempus regit actum = die Zeit regiert das Geschift.

Ubi periculum, ibi lucrum = wo die Gefahr, da der Gewinn.

Venter non patitur inoram = der Bauch duldet keinen Verzug.

Victoria pauperem fraudat = ein Sieg betriigt den Armen (Bedeutung: Arme kdnnen ihren Sieg nicht auskos-
ten).

Volenti non fit injuria = dem Willigen geschieht kein Unrecht.
Vox populi - vox dei = Volkes Stimme - Gottes Stimme.

Suum cuique = jedem das Seine.

2.1.3 Einsatz von Fremdworten

Der gezielte Einsatz von Fremdworten ist fiir einen erfolgreichen Rabulisten unerldBlich. In den meisten Fil-
len besteht jedoch die Kunst nicht etwa darin, einen Gegner mit Fremdworten zu iiber- schiitten, um ihn mog-
licherweise zu blockieren. Das mag vielleicht im Einzelfall gelingen. Es ist aber eine »sehr verdidchtige« Me-
thode, mit einem Uberschwall an Fremdworten jemandem zu imponieren oder ihn gedanklich zu blockieren,
zumal »Fremdworte« ohnehin bei vielen Zeitgenossen ein »Reizthema« sind - also zum sofortigen Wider-
spruch reizen. Der Erfolg ist dann meistens auf der Seite derjenigen, die die einfache Frage stellen: »Ach,
konnen Sie das auch in deutsch ausdriicken oder sind Sie mit Ihrer Muttersprache am Ende?«



Unabhéngig vom FEinsatz in der Rabulistik gibt es aber Zeitgenossen, die ganz einfach Spall am sinnvollen
Einsatz (richtiger) Fremdworte haben. Diese Gruppe ist ebensowenig »verdachtig, wie etwa bestimmte Per-
sonen, meist Wissenschaftler in den Disziplinen Medizin, Physik, Geisteswissenschaften u. v. a. m., die ohne
Fachbezeichnungen - und das sind meistens Fremdworte - nicht auskommen. Veranstalten Sie selbst also kei-
ne »Hatz« auf Fremdworte; wenn Sie ein Wort nicht verstehen, schreiben Sie es sich auf und schauen Sie im
Fremdworterbuch nach. Meistens lernen Sie dann noch ein weiteres Fremdwort hinzu, meist den Gegensatz
zu dem gesuchten Wort, und erweitern somit iiber lhren allgemeinen Wortschatz auch lhren Fremdwortschatz
und konnen diesen dann gezielt einsetzen. Allerdings sollten Sie aber vollkom men sicher sein, dafl Sie
Fremdworte auch »richtig« verwenden. Peinlich, peinlich, wenn Sie sagen: »Ich will mich dariiber nicht al-
ternieren« - und meinen »drgern, aufregen« (das heiit nimlich »alterieren«); »alternieren« heift wechseln,
einander ablosen. Wenn Sie iiber Sterblichkeit reden, sollten Sie - wenn liberhaupt - nur das Fremdwort
»Mortalitdt« verwenden. Peinlich, wenn Sie von »Mortadella« o. 4. reden. Und wenn Sie etwas iiber eine Per-
son in den Annalen (Jahrbiicher) gelesen haben, so ist diese noch langst keine » An(n)al-Person«.

Aber auch der »richtige Einsatz« von Fremdworten schiitzt nicht unbedingt vor Heiterkeitserfolgen bei Zuho-
rern. Wenn Sie z. B. die Worte »angenommener Mi3klang« in Fremdworte verklausulieren, dann entsteht
daraus eine »fiktive Kakophonie« - und so wird daraus ein tatséchlicher Miflklang. Das konnen Sie in diesem
Fall allerdings auch umkehren und gezielt einsetzen, indem Sie z. B. sagen: »Fiir Ihre juristische Kakophonie
bin ich nicht verantwortlich!«

Auch die Uberlastung eines Satzes mit vielen Fremdworten ist nur in Ausnahmefillen sinnvoll und erregt
meistens Heiterkeit. Beispiel: »lhre unverschimten Verdidchtigungen und Ihre jdhzornige Geschwiétzigkeit
machen mich ganz miirrisch!« In Fremdworten: »lhre insolenten Insimulationen und ihre affektlabile Loqua-
zitdt machen mich ganz moros!«

Doch es gibt eine Reihe von Menschen, die stets dadurch brillieren wollen, dal3 sie »mit Fremdworten um
sich werfen«. Dieses ist oft »billiges Profilieren« und der kldgliche Versuch, Eindruck schinden zu wollen -
verbunden mit dem Manover, »mangelndes Experte-Sein« zu vernebeln. Solche Versuche scheitern meistens
dann, wenn der Benutzer von Fremdworten diese »sinnlos« einsetzt, wenn also diese Fremdworte weder die
Qualitét noch die Spannung seiner Rede erhdhen. Dal dennoch der Einsatz von Fremdworten fiir viele »reiz-
voll« ist, mag daran liegen, daB3 viele unserer Mitmenschen durch ldnderiibergreifende Kommunikation und
Information »fremdwortgldubig« sind - vergleichbar etwa mit einer » Wissenschaftsglaubigkeit«.

In einer Rundfunksendung gab ein Horer ein sehr originelles und anschauliches Beispiel iiber diese allerdings
falsche Glaubigkeit vieler Mitmenschen gegeniiber Fremdworten. Er »bastelte« sich ein neues Fremdwort,
welches es gar nicht gibt: »reponsulieren«, und erzihlte den Horern, auf welche wunderbare Weise dieses
Wort zu allen Gelegenheiten verwendet werden kann, ohne dal die Mitmenschen nach dem Sinn oder der
Bedeutung fragen.

So bestellte er sich in einem Lokal seinen Nachtisch wie folgt: »Wiirden Sie mir noch einen Pudding repon-
sulieren?« - Der Ober nickte und brachte wenig spéter den Pudding, ohne eine Miene zu verziehen. Auf ei-
nem Postamt sagte er zu dem Schalterbeamten: »Wiirden Sie bitte diesen Brief nach Stuttgart reponsulieren«
Auf den Einwand eines in der Warteschlange stehenden anderen Postkunden, er moge doch deutsch mit dem
Beamten sprechen, dieser sei schlieBlich kein Akademiker, antwortete der Schalterbeamte, der dieses horte,
empdrt: »Horen Sie mal! Ich habe jeden Tag Hunderte von Briefen nach Stuttgart zu reponsulieren. ich brau-
che ihre Belehrung nicht! ich wei3, was reponsulieren ist!«

Wer Sprachen gelernt hat, z. B. Latein, Griechisch, Franzosisch oder Englisch, kann zumeist sehr schnell die
Bedeutung von Fremdworten erfassen, weil er die Herkunft der Worte kennt. Wer keine Fremdsprachen
spricht, sich aber einen entsprechenden Fremdwortschatz zulegen will, kann dieses tun, indem deutsche Wor-
te in Fremdworte »iibersetzt« werden.

Man benoétigt dazu die Worterbiicher:

DEUTSCH-LATEIN LATEIN-DEUTSCH
DEUTSCH-FRANZOSISCH FRANZOSISCH-DEUTSCH
DEUTSCH-ENGLISCH ENGLISCH-DEUTSCH

sowie ein deutsches Fremdworterbuch, z. B. den Duden Band 5, evtl. den Band 8 (Sinn- und sachverwandte
Worte) und Band 6 (Das Aussprachewdrterbuch).

Haben Sie nun ein deutsches Wort, welches Sie »verfremden« wollen, so schauen Sie in einem Worterbuch
der anderen Sprache nach. Dort finden Sie ein entsprechendes »fremdes Wort« dieser Sprache. Dieses iiber-



priifen Sie im deutschen Fremdwdrterbuch, ob es auch tatsidchlich das deutsche Wort bezeichnet. Evtl. sehen
Sie noch im Band 6 zur richtigen Aussprache nach und suchen sich im Band 8 eine Alternative.

Beispiele:

1. Sie suchen das Fremdwort fiir »Erweiterung«.
franz. Wort = amplification
Fremdworterbuch = Amplifikation

2. Sie suchen das Fremdwort fiir »jugendlich«.

lat. Wort = juvenilis
Fremdworterbuch = juvenil

3. Sie suchen das Fremdwort fiir » VerlaBlichkeit«.
engl. Wort = reliable (verldBlich)
Fremdworterbuch = Reliabilitdt

Doch nochmals: Der Einsatz von Fremdworten muB3 fiir einen iiberzeugten Rabulisten gezielt, oft nach »Sys-
tem, erfolgen. Wenn ein (durchsichtiger) Zweck, wie z. B. »Zuschiitten mit Fremdworten«, die Mittel heili-
gen soll, wird dieses vom Gegner sehr schnell als Vertuschung des Nichtkonnens durch sprachliches Impo-
niergehabe erkannt - und angesprochen. Das ist fiir den Anwender dann meistens peinlich.

Der erfolgreiche Rabulist verfiigt {iber subtile Methoden, was den Einsatz von Fremdworten angeht. Eine
»dialektisch elegante« Methode besteht darin, quasi im »Nebenwort« das Fremdwort zu iibersetzen oder das
deutsche Wort voranzustellen, um dann zu sagen: »Wie man es mit einem Fachwort ausdriickt« - das Fremd-
wort zu benennen. Das Ziel dieser Methode muf} es sein, den Gegner durch erst bekannte und dann weniger
bekannte Fremdworte zu »fiihren«. Wer ein bekanntes Fremdwort hort und die Bedeutung noch im Neben-
wort erklart bekommt, wird sicher murmeln:

»lch weiB, ich weill«, oder er wird einen erkennbaren Stimulus abgeben, wie z. B. Nicken mit dem Kopf, ab-
wigende bzw zustimmende Mimik oder akustische Signale wie »Hm« o. 4. Wer so seinen Gegner einerseits
fir Fremdworte »aufschlieft« und ihn andererseits mit bekannten oder erklarten Fremdworten »einlullt«,
kann in den meisten Fillen ziemlich sicher sein, dal derjenige, der zuvor die Erklarung der Fremdworte (teils
iiberheblich) ablehnte oder mit Selbstwissen kommentierte, zu einem bestimmten Zeitpunkt bei bestimmten
Fremdworten keine Nachfragen stellt - auch wenn ihm die Bedeutung nicht vollends klar ist (vgl. Kap.
3.1.3,8. 2/6.).

Das ist eine wichtige Ausgangslage bzw. Vorbereitung fiir weitere dialektisch-rabulistische Vorgehenswei-
sen. Sehr oft verfolgt man ja die Strategie, den Gegner in Widerspriiche zu verwickeln. Die Widerspriiche
findet man selbstverstdndlich am besten dort, wo der Gegner am schwéchsten ist. Das miissen keinesfalls
immer einzelne Streitpunkte sein - das wire zu schon (und zu leicht). Meistens weil3 es der Gegner auch und
wird sich entsprechend wappnen.

Das Spiel, den Gegner mit Fremdworten zu verwirren, um ihm auf diesem Wege Widerspriiche nach-
zuweisen oder ihn - was nicht unterschiitzt werden sollte - auf sprachlich-psychologischem Wege zu
demoralisieren, ist ein meist sehr erfolgreiches Spiel.

Zu einer scharfen Waffe wird diese Methode, wenn Sie einige der bisher kennengelernten rabulisti-
schen Elemente in der Rhetorik, wie z. B. die unfaire Stufenregel bzw. andere Gesprichstechniken, la-
teinische Zitate etc., in Verbindung mit gekonnter, z B. suggestiver Sprachtechnik einsetzen.

Aber: Wie schon zu anderen rabulistischenTeilen ausgesagt, bringt eine solche Methode alleine meist nichts,
sie ist nur wirksam, wenn sie ein Teil, eine Maflnahme, des gesamten rabulistischen Konzeptes ist. Es
muB nochmals wiederholt werden: Die vier Sdulen, auf denen die dialektische Rabulistik steht, sind mit ihren
einzelnen »Steinen« die »Grammatik und die Vokabeln« zur dialektisch-rabulistischen Sprache.

2.2 Kinesik

Das erste, was wir von einem Menschen beurteilend wahrnehmen, ist sein Kopf, sein Gesicht, seine Mimik.
Kameraleute von Film und Fernsehen sowie insbesondere Fotografen wissen um dieses Phinomen - und set-
zen ihre Kenntnisse dazu gezielt ein. Oftmals viel spéter erfahren Fernsehzuschauer, Kinobesucher oder Zeit-



schriftenleser, daf3 der betreffende Politiker, die Filmdiva oder das Sexy-Modell in Wirklichkeit z. B. vom
Kérperwuchs kleine Menschen sind. Der »groBartige« Politiker ist tatsdchlich nicht grofer als 1,55 m; die
stolze Diva miBit gerade 1,64 m - also beileibe kein »GardemalB« -, aber iiberragt immerhin das Fotomodell
um »satte 2 cm«. Dennoch haben Kopf, Gesichtsausdruck und Mimik auf uns einen gewissen Eindruck ge-
macht - gleichgiiltig, ob positiv oder negativ. Wir alle wissen allerdings auch, dafl wir ein eventuelles (Vor-
)Urteil revidieren, wenn wir den betreffenden Menschen in »LebensgroBe« sehen und (neben seiner verbalen
Sprache) seine gesamte Gestik und Korperhaltung ebenso konkret wahrnehmen koénnen wie andere nonverba-
le Ausdrucksmittel, wie z. B. Kleidung, Schmuck, Statussymbole,Territorialverhalten, Olfaktorik (Ge-
ruchsausstrahlung) etc. Diese Erkenntnis fithrt uns immer wieder auf einen entscheidenden Punkt zuriick: Es
gibt keine korpersprachliche Aussage, die fiir sich alleine steht und spricht und aufgrund derer wir zu einem
»Urteil« gelangen konnten. Alle Versuche, dulere Gesichts- und Korperformen in ein Schema der Beurtei-
lung innerer Eigenschaften von Menschen zu pressen, sind wissenschaftlich unhaltbar und gehdren in die
Rubrik »psychologischer Unfug«. Bedauerlicherweise werden die ernsthaften psychologischen Bemiihungen
namhafter Wissenschaftler auf diesem Gebiet, die sich z. B. mit menschlichen Typologien, Physiognomie o-
der Konstitutionslehren beschiftigen und wissenschaftliche Empfehlungen hinterlassen haben, auf diese Art
und Weise unterminiert.

2.2.1 Physiognomik — und ihre Grenzen

Unter Physiognomik versteht man die Kunst, aus der &uleren Erscheinung wie z. B. dem Gesichtsausdruck
auf die inneren Eigenschaften zu schlieBen. Angesprochen ist damit das menschliche Antlitz, speziell das Ge-
sicht, als Ausdruckstriger in Ruhe (d. h. ohne Mimik). In der physiognomischen Forschung (Physiognomik
als Lehre vom Ausdrucksgehalt des Gesichts) beniitzt man Fotos (u. a. auch Montage gleicher Gesichtshalf-
ten), Schemazeichnungen, Durchschnittsbilder und Lernexperimente. Die bisherigen Ergebnisse haben ge-
zeigt, daBl die Validitat (Giiltigkeit) von Urteilen aufgrund des durch die Physiognomik vermittelten Ein-
drucks gering ist. Allerdings ergeben sich in den Urteilen gewisse systematischeTendenzen, die von ver-
schiedenen Faktoren abhéngen. Das bedeutet konkret: Physiognomische Merkmale treten in ihrer Bedeutung
fiir die Urteilsbildung gegeniiber mimischen AuBerungen stark zuriick.

In vielen Veroffentlichungen werden Zusammenhinge zwischen Kopfform und inneren Eigenschaften darge-
stellt, die u. E. nicht haltbar sind, wiez. B.:

QUADRATSCHADEL

er soll Energie, sicheres Urteil, Willensfestigkeit und Begabung fiir exakte Wissen schaf-
ten verraten.

Abb. 1

;-a,-?aen RUNDSCHADEL
X }' soll fiir Initiative, rasches Urteil, Hilfsbereitschaft und Umgénglichkeit sprechen.

OVALKOPF

soll beweglichen Geist, geistige Elastizitét, da3 man sich nicht gerne von anderen beherr-
schen 148t, anzeigen.




= N DREIECKSKOPF
-~ i o N
o 5 soll Klugheit, Diplomatie, List und Schlagfertigkeit anzeigen.

Abb. 4
- ;‘\_. .
K4 '« KONISCHER TRAPEZSCHADEL
§ - -
"': — Yf soll sachliches Urteil, Begabung zur Losung praktischer Aufgaben, Umginglichkeit und
o \ unkomplizierte Lebensphilosophie signalisieren.
el /’
Abb. 5

Quelle: H. Riickle, Korpersprache fiir Manager, Landsberg a. L. 1989

Im Zusammenhang mit der Mimik sind insbesondere Kopfformen, &duBlere Kopfeigenarten und Gesichtsaus-
druck von Bedeutung - alle wirken auf uns sehr unterschiedlich. Doch sie miissen sehr unterschiedlich be-
trachtet und gewertet werden. Die Auffassung z. B. »runder Kopf gleich rundes Urteil« hat in der Men-
schenkenntnis die gleiche Qualifikation wie z. B. im Gerichtssaal der »Rechtsgrundsatz«: »Lange Haare
gleich kurzer ProzeB.« Beides kommt natiirlich vor - beides ist dumm und schédlich zugleich. Die Deutung
des duBleren Ausdrucks als Erklarung innerer Eigenschaften ist jedoch sehr verbreitet und hat tiefenpsycholo-
gische Griinde. Alle Menschen haben ndmlich ein Grundbediirfnis, »zurechtzukommen, sich zu »orientie-
ren«, wodurch sehr schnell eine »Kategorisierung« des anderen stattfindet. Von meist wenigen Eindriicken
des Aussehens, des Verhaltens und der Eigenarten schlieBen viele oft vorschnell auf den Charakter des betref-
fenden Menschen, um den Zustand der »Unsicherheit« (nicht zu verwechseln mit » Angst«): Was ist das fiir
ein Mensch? zu beenden. Wir »machen uns ein Bild« von dem anderen.

Solange die Signale, die verbalen und nonverbalen Botschaften sowie die erkennbaren Faktoren des anderen,
wie z. B. seine Kopfform, seine Gesichtsform, seine Mimik etc., mit »unserem Bild«, das wir uns (meist vor-
schnell) liber ihn oder sie gemacht haben, libereinstimmen, solange befinden wir uns im »vertrauten Zu-
stand« der eigenen Erfahrungen (»typisch Beamter«, »typisch Frau«, »typisch Auslidnder« usw.) und reagie-
ren meist selbst »typisch«. Sobald sich jedoch ein Mensch nicht in »unser Bild« als »typisch« einordnen 146t,
wir also keine eigenen Erfahrungen mit diesem Menschentyp haben, befinden wir uns auflerhalb eines »ver-
trauten Zustandes«. Das »Bild« unseres Gegeniibers erscheint uns fremd, wir reagieren selbst auch nicht mehr
»typisch«, und oft ist unsere Reaktion Angst, Aggressivitdt oder Flucht.

Fiir die Wissenschaft ist die Frage, warum wir einen Menschen in ein vorgefertigtes » Typenschema« einord-
nen, statt jeden Menschen individuell zu sehen, beantwortet. Die »allgemeine Orientierung« - insbesondere in
der sozialen Umwelt - ist ein Grundbediirfnis und daher von hoéherer Bedeutung als eine individuell-
personliche Erkenntnis. Unerwartete, gegenwartige und zukiinftige Ereignisse sollen dadurch besser bewiéltigt
werden konnen - man hat sich »orientiert«.

ORIENTIERTHEIT SCHAFFT VERTRAUEN - und die fiir einen Menschen reproduzierbare Klarheit
des Orientiertseins ist eine wichtige Komponente des darauf bezogenen sozialen Verhaltens. Also: Die
»Nicht-Orientierung« hat ein anderes soziales Verhalten zur Folge als die (vertraute) Orientierung - auch
wenn diese nach Klischees und Vorurteilen erfolgt. Mit anderen Worten: »Orientiertsein« ist eine Art »in-
nere Ordnung«, die das soziale Verhalten von Menschen bestimmt. Eine grof3e Rolle spielen in diesem
Zusammenhang auch die individuelle Informationsaufnahme und die spezifische Verarbeitung von Informa-
tionen. Mit diesem umfangreichen Wissensgebiet beschiftigt sich u. a. die Wahrnehmungspsychologie.

Diese Faktoren fithren dazu, da3 wir uns von anderen Menschen ein »stereotypes« (starres) Bild machen wol-
len - und es auch tun! Die hehren Kernspriiche »Ich beurteile einen Menschen erst, wenn ich ihn langer ken-
ne«, kdnnen getrost belichelt werden.

Typisieren, Schematisieren, Kategorisieren sind normaler Ausdruck eines individuellen sozialenVerhaltens.
Es gibt keine Zweifel dariiber, »dal man typisiert«, es gibt allerdings erhebliche Auf fassungsunterschiede
dariiber, »wie man es tun sollte« - damit beschéftigt sich u. a. dieTypenlehre.



So ist es kaum verwunderlich, daB sich bereits in derAntike die Anfange der Typenlehre finden (Hippokrates,
griech. Arzt, 460-377 v. Chr., und Galen, griech. Arzt, 129-199 n. Chr.). Diese Typologien wurden im Laufe
der Jahrhunderte immer wieder aufgegriffen und erweitert. Bedeutende Abhandlungen sind zu finden in den
Lehren von 1. Kant, dt. Philosoph 1724-1804, W. Wundt, dt. Psychologe, 1832-1920, 1. P. Pawlow, russ. Phy-
siologe, 1849-1936, usw. Insbesondere der deutsche Psychiater und Psychologe E. Kretschmer (1888-1964)
hat in seiner »Konstitutionstypologie« Korperbau und Charakter (1921/61) in einen Zusammenhang gestellt,
an den sich andere Typologien bis zu einem gewissen Grade anlehnten (z. B. C. C. Jung, Psychiater und Psy-
chotherapeut, 1875-1961, K. Jaspers, Philosoph, 1883-1969, u. v. a.).

2.2.2 Korperbau als Beurteilungskriterium?

Was ist »wissenschaftlich gesichert«, was ist »wahr«, was ist »widerlegt«? - das sind Kernfragen jeder wis-
senschaftlichen Disziplin, insbesondere in der differentiellen Psychologie, die sich mit den Ursachen und Be-
dingungen von Verhaltensunterschieden sowohl bei Individuen als auch bei »kiinstlichen«, d. h. unter be-
stimmten Merkmalsaspekten zusammengefaliten Gruppen beschéftigt, wobei sie sich noch nicht so recht als
eigenstindige Disziplin auf grund ihrer geringen Abgrenzbarkeit innerhalb der psychologischen Wissenschaf-
ten hat etablieren kdnnen, obwohl sie weit mehr als andere Disziplinen der Psychologie in einer vorwissen-
schaftlichen Tradition verankert ist (die allgemeine Psychologie hat dem gegeniiber die seelischen Funktio-
nen [z. B. Wahrnehmung, Denken etc.] selbst zu ihrem eigentlichen Gegenstand, indem sie vom Einzelfall
unabhingige Gesetzlichkeiten erforscht). Ein besonderer Meilenstein in der Geschichte der differentiellen
Psychologie sind die weithin bekannt gewordenen Korperbauformen der Kretschmerschen Konstitutionstypo-
logie, obwohl der praktische Wert fiir die Beurteilung einzelner Personlichkeiten im Alltag aus verschieden-
artigen Griinden sehr begrenzt ist. Die Kretschmersche Typenlehre, die einen Zusammenhang zwischen Kor-
perbau und Charakter annahm, hat sich zwar fiir die Psychologie als unbrauchbar erwiesen, dennoch lohnt
sich die Betrachtung fiir jeden, der Einblick in die Vielfalt menschlicher Widerspriichlichkeit gewinnen
mochte. So hat sich Kretschmer hauptsachlich mit den beiden grolen Geisteserkrankungen »Schizophrenie«
und »manisch-depressives Irresein« auseinandergesetzt und bei der Behandlung seiner Patienten immer wie-
der die Beobachtung gemacht, daf diese beiden Krankheiten besonders im Zusammenhang mit einem ganz
bestimmten Korperbau dieser Patienten auftraten. Seine Regel: schizophrene Krankheit hiufig bei leptoso-
men Typen, manisch-depressive Psychose mehr bei pyknischen Typen und die Anfallskrankheit Epilepsie bei
eher athletischen Typen. Erstaunlicherweise ist Kretschmer in der SchluBfolgerung einen Weg gegangen, der
sich auch an einer anderen Stelle des sozialen Verhaltens von Menschen findet: der Motivationstheorie von
A. Maslow (Motivation and Personality, New York 1954). Maslow erkannte bei psychisch kranken Kindern
eine gewisse Regel in der Befriedigung von Bediirfnissen, die er in einer »Pyramide« zusammenfal3te. Nach
weiteren Studien erstellte dann Maslow die unter der Bezeichnung bekannt gewordene »Motivationspyrami-
de«, die in fiinf Stufen die Grundbediirfnisse von Menschen darstellt, lange Zeit Giiltigkeit besall und noch
heute einen aktuellen Bezug hat. Auch Kretschmer ist diesen Weg gegangen und hat einen Bezug zwischen
gesunden Menschen und ihrem Korperbau. eine leib-seelische Parallelitit, konstruiert und hat seine »Bioty-
pen« als »psychophysische Merkmalskonzentrate« empirischer Nachweisung verstanden (bildstatistische
Verfahren von Katz und Galton 1953). Maslow, Kretschmer und andere haben ein Problem: Der wissen-
schaftliche Befund, reduziert auf ein paar Bilder mit Kurzbeschreibungen, wird heute unter rein »rationalen«
Aspekten gesehen, bewertet, beurteilt und - verurteilt. Wissenschaftliche Vorgehensweisen und Akribie blei-
ben auf der Strecke, ebenso wie die Moglichkeiten wissenschaftlich zeitgeméfer Modifizierung und Weiter-
entwicklung. Wir, die betroffenen Menschen, »typisieren«, weil es einfach Vertrautheiten schafft und
(scheinbar) zuverlassig ist. Doch in der typologischen Sehweise liegt die Gefahr, daB Menschen »endgiiltig
eingeschétzt« werden. Die (vor allem) theoretische Beschéftigung mit Typologien kann diesem Trend und ei-
nem moglichen Vorurteil entgegenwirken. Dafiir kdnnen zwei Griinde genannt werden:

1. Durch die Beschiftigung mit Menschen-»Typen« wird z. B. ein Verkdufer fiir die Vielfalt derTypen »sen-
sibilisiert«. Das schafft die Voraussetzung erst einmal dafiir, dal keine »Stereotypen« gebildet werden, die
dasVerhalten eines Menschen einem anderen gegeniiber negativ determinieren.

2. Das Vorgehen, aus dem Verhalten verschiedener »Kundentypen« Schliisse beziiglich des eigenen Verhal-
tens zuziehen, also mithin »kundentypisch« zu reagieren, ist grundsétzlich nicht falsch - sofern es nicht zu ei-
nem »stereotypen Verhalten« wird. Im positiven Sinne fiihrt es dazu, dafl der Verkédufer zu einer fundierten,
besseren Menschenkenntnis gelangt.

Wer sich also mit »Typologien« beschiftigt (im folgenden als Beispiel »Die Korperbautypen nach Ernst
Kretschmer), ohne sich »Stereotypen« zu schaffen, wihlt den Weg der Bereitschaft zur erfolgreichen Kom-



munikation mit anderen Menschen. Die Griinde liegen vorwiegend darin, daf3 sich ein Mensch »zwingt«, ei-
gene starre Verhaltensmuster in der Begegnung mit Menschen zugunsten eines flexiblen, offenen Verhaltens
aufzugeben. So ist z. B. die Begegnung mit Menschen im Rahmen eines Verkaufsgespriaches oft nur von kur-
zer Dauer. In dieser begrenzten Zeit muf} sich ein Verkdufer zumeist auf Sachinhalte, technische Daten oder
Darstellung von Produkteigenschaften konzentrieren.

Das bedeutet: Je nach »Kundentyp« muf} er jeweils »richtig« das Gesprich eroffnen, den Bedarf erfragen,
Wertvorstellungen aufbauen, das Angebot unterbreiten, Einwédnde beantworten und den Verkaufsabschluf3
betreiben. Mit anderen Worten: Ein guter Verkdufer ist stindig »auf seinen Kunden konzentriert«. Damit ist
aber zugleich auch klargestellt, daf es keine allgemeingiiltigen Regeln fiir den Umgang mit Menschen - und
hier in unserem Beispiel mit »Kundentypen« - geben kann.

Die Korperbautypen nach Ernst Kretschmer
Schizothyme
Korperbautyp leptosom (schlankwiichsig)

Korperliche Merkmale  Gesicht steile oder verkiirzte Eiform, scharfes Winkelprofil, oft vorspringende Na-
se, Kinnpartie zurilicktretend, schmale, hagere Gestalt, oft aufgeschossen, schmale
abfallende Schultern, langer magerer Hals, flacher Brustkorb, lange schmale Hande

Leptosomer Typ (nach E. Kretschmer)
Physische Eigenschaften

Temperament iiberempfindlich-kiihl

Gefiihlsbereich sensibel, verhalten, erregbar oder stumpf, wenig einfiihlungsfahig, nervos

Willensbereich gespannt, entschlossen, zielstrebig, konsequent, wenig beeinfluflbar, starke Selbst-
beherrschung

Denkbereich einseitig, abstrakt, theoretisch, begrifflich, niichtern, mehr objektiv, sachlich, oft
sprunghaft

Umweltverhalten zuriickhaltend, verschlossen, wenig gesellig, korrekt, steif, formlich

Zyklothyme

Korperbautyp pyknisch (rundwiichsig)

Korperliche Merkmale  breites, schildformiges Gesicht, hohe gewolbte Stirn, schwach gebogenes Profil, oft
Doppelkinn, Neigung zur Glatzenbildung, kurzer dicker Hals, gedrungene Figur,
zarte Glieder, weiche Muskulatur, Neigung zu Fettansatz, kurze breite Hande



Pyknischer Typ (nach E. Kretschmer)
Psychische Eigenschaften

Temperament heiter-traurig

Gefiihlsbereich gutmiitig, warmherzig, weich, einfithlungsfahig, humorvoll, ausgeglichen

Willensbereich elastisch, impulsiv, wenig zielstrebig und aus dauernd, beeinfluf3bar, wenig Selbst-
beherrschung

Denkbereich vielseitig, konkret, praktisch, weitschweifig, mehr subjektiv, personlich, fliissiger
Gedan kenablauf

Umweltverhalten zugénglich, offen, gesellig, anpassungsfahig, mitteilsam, gewandt

Viskose

Korperbautyp athletisch (kraftwiichsig)

Korperliche Merkmale  derber Hochkopf, hohes Mittelgesicht, wulstige Augenbrauenbdgen, méchtige
Kinnlade, Boxergesicht mit stumpfer breiter Nase, massive robuste Gestalt, breite
Schultern, schmale Hiiften, kriftig entwickelte Brust, grole derbe Hénde, pratzig
wirkend

Athletischer Typ (nach E. Kretschmer)
Psychische Eigenschaften

Temperament unempfindlich, gleichmiitig, dickfellig, gelassen, stabil

Gefiihlsbereich phlegmatisch-explosiv

Willensbereich zdh, ausdauernd, belastungsfihig, steifnackig, widerstandsfahig, unlenksam

Denkbereich schlicht, verstdndig, griindlich, karg, trocken, oft pedantisch, wortkarg, wenig be-
weglich

Umweltverhalten wenig ansprechbar, duldsam, passiv, gesellig, starr, ungewandt

Die Beschreibungen sind dem Buch entnommen: Menschenkenntnis im Alltag, Rudolf Spith, C. Berte Ver-
lag, Giitersloh 1967, 5. 137.

2.2.3 Der »Augen-Blick«

Konnen Sie sich die Beschreibung eines Menschen iiber seine Wirkung auf andere vorstellen, in der die Au-
gen nicht erwdhnt wurden? Kein Teil des menschlichen Korpers ist in Musik, Literatur, Dichtung und im All-



tag sooft und vielféltig beschrieben worden, wie die Augen. Die Augen sind das Fenster zum Inneren, ein
Spiegel unserer Seele. Und in der Tat: 60-80% unserer Sinneseindriicke werden mit den Augen wahrgenom-
men - das beweist die Wichtigkeit dieses Organs. Entsprechend kénnen wir auch in den » Augen anderer le-
sen«, allerdings sind die Interpretationen sehr unterschiedlich. Zwar kénnen wir erkennen, welche Augen auf
uns gerichtet sind und »wie« sie sind, z. B. stechend, glasig, hohl, leer, durchdringend, hart, blitzend, schel-
misch, freudig, wiitend, verliebt, haBBerfiillt usw. Aber aus der Wahrnehmungspsychologie wissen wir auch,
daf das, was wir selbst wahrnehmen, von der Situation abhingig ist, in die wir eintreten, und von der Einstel-
lung, die wir (gegenwartig) haben. Mit anderen Worten: Die Augen eines uns verhaf3ten Menschen werden
uns in einem Gesprich, in dem wir uns in die Augen sehen konnen, entsprechend negativ vor kommen, z. B.
»Er hat falsche Augen«, »Er kann mir nicht in die Augen sehen«, »Wenn Blicke téten kdnnten«, »Seine Au-
gen liigen« usw. Umgekehrt werden z. B. Verliebte in ihren Augen nur Positives entdecken, man kann sich
»stundenlang« in die Augen schauen, man »erblickt Vertrauen«, und eine kleine Tréne in den Augen der Ge-
liebten hat schon mancher Verliebte als einen »personlichen Schicksalsschlag« gedeutet, den es mit viel Lie-
be und Zértlichkeit wieder in Gliick umzuwandeln gilt - und wenn es sein muf3, unter Zuhilfenahme eines
winzigen Geschenkes, wie z. B. Pelzmantel, Brillantring ... 0. &.

Mit den Augen »erzeugen« wir also unsere Blicke, die »eiskalt« oder »warm, »lieb« oder »wiitend«, »ru-
hend« oder »durchdringend« usw. sein konnen. »Dahinschmelzen« konnen wir, wenn uns z. B. der lachende
Blick eines gliicklichen Kindes trifft, und wir sind innerlich »aufgewiihlt«, wenn wir das Gliick hatten, in die
Augen eines bedeutenden Zeitgenossen zu blicken, der Menschen etwas zu sagen hat. Wir kdnnen »erschau-
dern«, wenn wir in Augen eines Mdorders sehen, und wir konnen »zur Ruhe kommen«, Vertrauen aufbauen,
wenn wir Hoffnung und Menschenliebe in den Augen z B. eines Seelsorgers, eines Arztes, einer Pflegeperson
usw. erkennen, »lesen« konnen.

Es tiberrascht nicht, daB3 die Physiognomie einen schier unerschopflichen Katalog iiber charakterliche und pa-
thologische Eigenschaften bereithdlt, der je nach Augenposition, Form, Farbe, (gegenwirtigem) Zustand
Riickschliisse gestattet, wie z. B.: glasig = hochste Schwiche, walrig = krankhafte Gemiitsbewegung, Umge-
bung runzelig = Leber und Nieren gefdhrdet, usw.

Wie zu allen anderen physiognomischen Erklirungen sagen wir auch zu diesem Punkt, daf} wir dem
Laien Keinerlei Deutungen in dieser Richtung empfehlen kénnen. Zwar konnen Menschen, die sich gut
kennen und sich oft sehen, auch bereits an dem Zustand der Augen erkennen, da3 »da was war oder ist«, wie
z. B. »verweinte Augen« = Hinweis auf Kummer,Trauer, Schmerz usw., »gerotete Augen, wélrig« = evtl.
Hinweis auf iiberstarken Alkoholgenuf3, wenig Schlaf, durchzechte Nacht usw. Aber fiir den Laien sind diese
Deutungen begrenzt. Insbesondere Hinweise auf pathologische Zusténde sollte man unbedingt den Fachirzten
tiberlassen (Augenirzte, Allgemeinmedizin, Inneres usw.). Ebenso ist die Deutung charakterlicher Eigen-
schaften aus den Augen eines Menschen heraus mit groBiter Vorsicht zu genieflen. Was wir aus den Au-
gen eines Menschen ablesen konnen, sind z. T. physische Gegenwartszustinde und psychische Gemiitslagen -
aber auch meist nur als Momentaufnahmen. Ein Beispiel dazu:

Schwermut und Depressionen sind zumeist dadurch gekennzeichnet, dafl sie Menschen »iiberfallen«, unre-
gelméBig auftreten, sehr unterschiedliche Wirkungen infolge verschiedener Intensitdt auf weisen und somit
zeitlich weder zu bestimmen, zu erwarten noch zu begrenzen sind. Schwermut gilt als eine nahezu unheilbare
Krankheit. Diese Depressionen sind stets mit bestimmten korper- sprachlichen Ausdrucksformen verbunden:
hiangenden Schultern und GliedmaBen, schleppendem Schritt, in sich zusammengesunken, der Kopf wird
schwer und hidngt meist schrdg nach unten, mal wandern die Blicke langsam, fast teilnahmslos, mal stieren
sie auf einen bestimmten Punkt, die Augenlider verdecken die Augen halb, die Mundwinkel sind gesenkt, das
Heben des Kopfes erfolgt langsam, mithsam, die Augen sind feucht, oftmals gerétet, und der Blick ist teil-
nahmslos, leer, gleichgiiltig. Man muf} kein Arzt sein, um einen solchen Zustand erkennen zu kénnen. Nun
gibt es aber sehr unterschiedliche Formen der Schwermiitigkeit, und eine haufige Art tritt mit unterschiedli-
cher Intensitét - wie gesagt - intervallartig mit den beschriebenen Symptomen auf. Das muf3 aber nicht bedeu-
ten, da} dieser Mensch nun stindig an diesen Symptomen insgesamt oder an Teilen davon leidet - im Gegen-
teil. Die Gemiitsverfassung kann umschlagen in Heiterkeit, Unverdrossenheit, Aktivitdt, Leistungswillen und
Arbeitseifer, Vergniigungsabsicht usw. - je nach Krankheitsbild. Entsprechend dndern sich auch die korper-
sprachlichen Ausdrucksformen und die Sprache der Augen, der Ausdruck, der Blick. Der Mensch kann plotz-
lich wieder lachen, die gesamte Mimik und Gestik ist im positiven Bereich, und die Augen glédnzen, konnen
sogar glithen, funkeln und sprithen vor Tatendrang. Der Volksmund kennt diesen Zustand und sagt dazu:
Himrnelhochjauchzend - zu Tode betriibt.

Ergo: Wer einen solchen Menschen nicht langer kennt und damit um seine Krankheit weil3, kann aus dem ge-
genwiértigen, momentanen Blick dieses Menschen weder auf charakterliche Eigenschaften noch auf patholo-



gische Zustinde schlieBen.Wir konnen an den Augen also meistens nur den gegenwértigen Gemiits- und Ge-
fiihlszustand »sicher« erkennen.

Doch anders als bei anderen Organen kann man mit Blicken »spielen«, die Augen bewult »anders« einset-
zen, als es unser momentaner Gefiihlszustand zeigen wiirde - man kann mit den Augen »tduschen«. Jeder
Schauspieler muf3 das beherrschen, wenn die Rolle liberzeugend gespielt werden soll, und in der Werbung
sind die Augen, der Blick, verbunden mit einer entsprechenden Mimik und Gestik, ein ganz wesentliches In-
strument der Uberzeugung. DaB das nicht immer, ja sogar sehr selten »klappt«, davon kann sich jeder iiber-
zeugen, der - statt auf die wohlproportionierten Formen der Fotomodelle - einmal in die leeren Augen dieser
Modelle sieht und sich nur auf deren ausdruckslosen Blick konzentriert. Weil das die Fotografen natiirlich
auch wissen, aber eben die »Augen als Fenster zum Inneren« zwar drumherum anmalen, unterschiedlich aus-
leuchten, aber Augen in ihrer echten, inneren Uberzeugung nicht verindern konnen, lenken sie mit allerlei
Tricks und fotografischen »Actions« die Blicke des Konsumenten auf andere Teile der bildlichen Darstel-
lung.

Doch diejenigen, die »tduschen« wollen, verbinden den Ausdruck ihrer Blicke meistens mit einer entspre-
chenden Mimik und Gestik, wie z. B. der ertappte Dieb, der mit weitaufgerissenen Augen, hochgezogenen
Augenbrauen, Liangs- und Querfalten auf der Stirn, beide Handfldcheninnenseiten in Unschuldsgeste vor der
Brust und mit einem langgezogenen »Was, ich?« im weitgedffneten Mund seine Unschuld beteuert und gar
nicht versteht, warum man ausgerechnet ihn einen Dieb schilt.

Es erscheint wenig sinnvoll, die Vielfalt der Moglichkeiten einzelner Korperteile und Organe, wieAugen,
Augenbrauen, Lippenbewegungen usw., zu beschreiben. Die Fille, in denen z. B. nur und ausschlieBlich die
Augen als mimisches Ausdrucksmittel eingesetzt werden, sind einerseits sehr selten und zum anderen meist
nur kurzfristig sowie auch bewuft eingesetzt. Erst das Zusammenspiel mehrerer Ausdrucksformen in der
Mimik l46t Riickschliisse auf momentane Einstellungen, psychische Zustinde und Gefiihlslagen zu. Ei-
ne weitere Sicherheit in diesen Beurteilungen bringen gestische Ausdrucksformen und Kdorperhaltungen.
Deutlich muf} gesagt werden, daf} es keine Mafstiibe gibt, die eine Bewertung hinsichtlich der Wichtig-
keit bzw. Prioritit zulassen. Man kann also nicht sagen, die Mimik ist als Beurteilungskriterium wich-
tiger als die Gestik und die Gestik wichtiger als die Korperhaltung.

Mimik, Gestik und Korperhaltung sind die drei Sdulen der Kinesik, der kdrpersprachlichen Ausdrucksfor-
men. Die Korpersprache kann fiir sich selbst sprechen. Doch meistens ist sie begleitender, ergdnzender oder
unterstiitzender Teil des gesprochenen Wortes. Auch beim gesprochenen Wort kdnnen wir nicht unbedingt
nur einenTeil betrachten, wenn wir einen Menschen in seiner Gesamtheit, sein Ganzes, beurteilen wollen, wie
z. B. nur die Rhetorik. Sprechen und Sprache, Rhetorik und Dialektik, Mimik, Gestik und Koérperhaltung - sie
alle gemeinsam bilden ein sich ergéinzendes Beurteilungskonglomerat, welches vorsichtig und sehr behutsam
eingesetzt werden sollte.

Noch wichtiger erscheint die Frage, »was« man an einem Menschen beurteilen will. Ein Problem in der Beur-
teilung besteht darin, daBl wir als Beurteilende gerne rationalisieren mochten, was wir beurteilt haben, also es
auch verifiziert sehen wollen, weil wir uns dann als Menschen in einem befriedigenden Gemiitszustand be-
finden. So sei nochmals daran erinnert, was wir schon beschrieben haben: Jeder Mensch benétigt eine inne-
re Orientierung. »Orientiertsein schafft Vertrauen«, und so strebt jeder Mensch nach Orientierung, ob
er wissenschaftlich analysiert, grob fahrlissig schematisiert oder unwissentlich rationalisiert. Eine cha-
rakterliche Beurteilung von Menschen nur iiber Kinesik, Rhetorik und Dialektik ist ebenso unzureichend wie
etwa eine Beurteilung ausschlieBlich {iber einen handgeschriebenen Lebenslauf. Féhige Personalberater, die
mit der Suche und Auswahl von Fiihrungskriften beschiftigt sind, wissen um die Unvollstindigkeit ihrer Be-
urteilungskriterien aufgrund von ausschlieBlich schriftlichen Bewerbungsunterlagen und verschweigen es
auch nicht. Selbstverstindlich kann eine bestimmte Vorauswahl nach festgelegten Kriterien getroffen werden,
wie z. B. Ausbildung und Werdegang, Berufserfahrung etc. Aber schon die Art und Weise der Bewerbung an
sich, die Unterlagen, das Lichtbild, die Schriftsdtze und viele andere Dinge sind nicht in ein sicheres Beurtei-
lungsschema zu pressen. Um wesentlich sicherer in der charakterlichen Beurteilung dieses Bewerbers zu
werden, mufl man diesen personlich sprechen. Er wird eingeladen, er sitzt vor dem Personalberater oder dem
Personalchef, und nun beginnt ein Ritual. Beide wissen es und beide haben darum auch oft ritualisierte Ver-
haltensweisen. Im Grunde geht es um die Ermittlung der fachlichen und sozialen Kompetenz des Bewerbers.
In den meisten Fillen beginnt das Ritual mit der Darstellung oder Erlduterung des fachlichen Werdegangs -
aber die Ermittlung der Fachkompetenz tritt in ihrer Wichtigkeit deutlich hinter der Sozialkompetenz
zuriick, je hoher die Position angesiedelt ist (was jedoch nicht heiflen soll, daB sie génzlich unwichtig wé-
re!). Die Sozialkompetenz ist ein Begriff zur Beschreibung des Sozialverhaltens. Damit ist vor allem die Be-
fahigung des Individuums gemeint, sich selber helfen zu kdnnen und sozialen Kontakt zu Mitmenschen auf-



zunehmen. Verbunden ist hiermit auch die Verantwortung des Menschen fiir sich selber und fiir andere Indi-
viduen - also ein Grad der Sozialreife. In der Sozialpsychologie wird z. B. in Analogie zum 1Q die Ermittlung
eines SQ (Sozialquotient) vorgezogen.

Doch welche Moglichkeiten hat ein Personalchef oder Personalberater, im Rahmen eines Zwei-Stunden-
Gespriches den Grad der Sozialreife festzustellen, der fiir die meisten Unternehmen (mit wenigen Ausnah-
men) in Fiihrungspositionen wichtiger ist als die Fachkompetenz? Dazu kann z. B. ein Personalberater ein
»Spiel« veranstalten, wozu er allerdings meist einen Kollegen benétigt. Nach abgesprochenen »Rollen« und
Festlegung einer Gespréchsstrategie iibernimmt ein Berater die Rolle eines zugédnglichen, freundlichen Bera-
ters und der andere die Rolle des (fast) unhoflichen, miirrischen, stets zweifelnden Beraters. In der Verhand-
lungstechnik kennt man diese Vorgehensweise als das “Gut-und- Bose-Spiel«. Im Wechselbad von Hoflich-
keit und arrogantem Zweifel, progressiven und suggestiven Fragen, wohlwollend-positiver und offen ableh-
nender Mimik und Gestik der Berater entsteht fiir den Bewerber eine unangenechme StreB3situation, die oft
durch gezielte Storungen noch verschirft wird (iiberheizter Besprechungsraum, hiufiges Telefonklingeln,
mehrfaches Eintreten der Sekretirin, nervose Stimuli wie z. B. Trommeln mit den Fingernigeln oder Klopfen
mit dem Bleistift usw.). Das Ziel dieser »psychologischen Kriegfiithrung« ist die Ermittlung des verbalen und
des nonverbalen Verhaltens in StreBsituationen, um wichtige Anhaltspunkte fiir die Beurteilung der Sozial-
kompetenz des Bewerbers zu gewinnen. Was hier grob, durchsichtig und eher plump beschrieben wurde, um
das Beispiel anschaulich zu machen, wird in der unternehmerischen Wirklichkeit, in den Chefetagen namhaf-
ter Firmen, oft unbemerkt vom Bewerber, raffiniert und in vornehmem Ton perfekt durchgefiihrt. Wer dann
z. B. seine Bewerbungsunterlagen mit den Worten zuriickerhdlt: «Aus rein sachlichen Erwidgungen miissen
wir Thnen leider mitteilen ... usw.«, der mdge - wenn er noch kann - still vor sich hinldcheln. Lacheln sollte er
deswegen, weil solche Formulierungen Mischungen zwischen Beruhigungspillen, Geschiftsfloskeln und
Vernebelungen sind - die wahren Griinde beschreiben sie nicht. Die »wahren Griinde« liegen auf einem ganz
anderen Feld, ndmlich der Ebene der emotionalen Beziechungen. In den USA wurde schon vor Jahren wis-
senschaftlich untersucht, daf} 95% aller Entscheidungen unseres Lebens, seien es politische, wirtschaft-
liche, gesellschaftliche, personliche usw., in allen Bereichen und Grofienordnungen auf der Ebene der
emotionalen Beziehungen gefillt werden, und nur 5% aller Entscheidungen sind »reine Sachentschei-
dungen«, die meistens auch noch Entscheidungen zwischen Maschinen sind, also z. B. zwischen Computern.
Der Bewerber, der seine Bewerbungsunterlagen zuriickerhalten hat, darf also deswegen getrost ldcheln, weil
die Ablehnung seiner Bewerbung sicher nicht die Sache zwischen zwei Computern war.

Zunichst einmal gibt es aber einen wichtigen Umkehrschluf aus den bisherigen Feststellungen:

Wenn es so ist, daBl 95 % aller Entscheidungen auf der Beziehungsebene getroffen werden, dann heifit das
doch, daBl man lernen muf}, mit den Beziehungen, also mit den eigenen Gefiihlen und Emotionen anderer,
umzugehen.

2.2.4 Die Sach- und die Beziehungsebene
Wenn Menschen miteinander kommunizieren, so geschieht dies auf zwei Ebenen:
- der Sachebene, als Ebene verstandesméafiger Leistungen und sachlich-inhaltlicher Probleme,

- der emotionalen Ebene, als Ebene der Gefiihle und Empfindungen, der Beziehungen und Stimmungen.

Wie werden Informationen wvermittelt .

SACHEBENE
< >
BEZIEHUNGSEBENE

und aufgenommen 7

Das bedeutet, dall auf der Sachebene die rationalen Informationen mit dem »Kopf« aufgenommen werden.
Dementgegen werden auf der Bezichungsebene emotionale und nicht verbalisierte (nonverbale) Informatio-
nen »iiber den Bauch« aufgenommen. Doch beide Ebenen bilden eine Einheit und kénnen nicht getrennt wer-
den, sie beeinflussen sich stdndig wechselseitig.



Ist die emotionale Ebene durch unausgesprochene Storungen und unausgetragene Konflikte gekennzeichnet,
so kommt es auch auf der Sachebene zu Problemen. Wenn etwa der Vorgesetzte zu einem Mitarbeiter sagt:
»In Threm Vorschlag ist ein Fehler!«, dann kann der Mitarbeiter z. B. heraushdren: »Sie haben nicht sorgfil-
tig gearbeitet« oder: »Sie haben mich enttduscht!« oder »Ich habe Ihren Vorschlag mit groBem Interesse gele-
sen, aber ...! «

Storungen auf der Gefiihlsebene werden gewohnlich »nur« als Stérungen auf der Sachebene wirksam und
sichtbar, also Probleme auf der Sachebene sind oftmals verlagerte Bezichungsstérungen. Ublicherweise ver-
hilt man sich in einer Geschéftsbeziehung nur auf der Sachebene (»Bitte bleiben Sie doch sachlich ...!«). Die
Signale auf der Gefiihlsebene werden aus Griinden der sozialen Norm deshalb verschliisselt und sachcodiert.
Einwénde auf der Sachebene sind deshalb in vielen Fillen eigentlich nur Vorwénde, weil sie ihren Ursprung
in unausgesprochenen und latenten Stérungen auf der Gefiihlsebene haben. Dieser Sachverhalt ist im Grunde
allein schon deswegen paradox, weil die Gefiihlswelt generell die Sachebene wesentlich stirker bestimmt als
umgekehrt - Sie erinnern sich bestimmt noch an unsere Anmerkung iiber 95 % Entscheidungen auf der Be-
ziehungsebene.

Um einen Menschen, der uns gegeniibersteht oder -sitzt, zu beurteilen, miissen wir auf eine alte, bekannte-
Weisheit zuriickgreifen: Entscheidend ist der erste Eindruck und das, was man zuletzt hort. Der »erste
Eindruck« ist jedoch mehr von den nonverbalen Signalen abhéngig als von den verbalen. Erst imVerlaufe ei-
nes Gespraches werden beide Ausdrucksformen als Beurteilungskriterien wirksam, und zum Schluf} eines
Gespriches konnen sowohl verbale als auch nonverbale Signale entscheidende Kriterien sein. Man sollte al-
lerdings eines nie vergessen: Die emotionale Ebene wird schon bei Ihrem Gegeniiber »aktiv«, obgleich Sie
noch kein Wort gesagt haben! So gibt es auch kaum eine Moglichkeit. sich dem folgenden Vorgang zu ent-
ziehen, wenn Sie unbekannten Menschen gegeniibertreten (aus: SUPER SELLING, Miinchen 1989):
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Zunéchst hat jeder bei Unbekannten eine gewisse Unsicherheit, was nicht mit »Angst« zu verwechseln ist,
und man fragt sich: Was ist das fiir ein Mensch? Sobald Sie diesen Menschen héren und sehen, werden be-
stimmte sachliche und emotionale Informationen in diesem Menschen »abgerufen«, die unbewulit zu Ver-
gleichen mit vorhandenen Personen und Erfahrungen fiihren.

Damit befindet man sich unausweichlich auf der Beziehungsebene - und im Prinzip wird sie auch nicht mehr
verlassen. Es ist namlich gleich, ob man zu Sympathie oder zu Antipathie tendiert: Es werden bestimmte In-
formationen mit dem »Bauch« aufgenommen, und damit reagiert man schlicht und ergreifend wie ein
Mensch und nicht wie ein Roboter oder Computer. Ein Beispiel soll das vertiefen:

Man steht einem Menschen das erste Mal gegeniiber, dieser hat noch kein Wort gesagt, aber man kann ihn
einfach »nicht leiden« - er ist schlicht unsympathisch, aus welchen Griinden auch immer (»Genau der Typ,
den ich nicht mag!«, »Wenn ich solche Typen schon sehe!«, »Komischer Kauz!« usw.).

Aber auch das kennen wir alle: Mit einem vorher scheinbar unsympathischen Menschen trinkt man ein Bier,
man redet ein bilichen, tauscht Meinungen aus (»... der hat im Grunde ganz prima Ansichten ... «), oder man
hat mit diesem Menschen eine gemeinsame Arbeit zu erledigen und lernt ihn als einen sehr zuverldssigen,
kooperativen Kollegen kennen, und nach einer gewissen Zeit wird einem dieser Mensch sogar sympathisch.
Im universitdren oder politischen Bereich kann dieses gerade bei den Menschen geschehen, die allein durch
ihr AuBeres (Kleidung, Haartracht etc.) nicht der vorgegebenen Norm entsprechen und bei den »Nadelstrei-
fen-Etablierten« und ihrer Jugendorganisation, den Yuppies, wenig Sympathie haben.

Selbstverstdandlich ist auch der umgekehrte Fall denkbar und bekannt. Jemand wirkt auf uns sehr sympa-
thisch, und man glaubt, dafl man sich gut verstehen wird. Doch nach dem ersten Termin oder der ersten Ver-
handlungsrunde schldgt unser Pendel von Sympathie zu Antipathie aus, und wir alle wissen aus Erfahrung,
wie schwierig es ist, jetzt wieder zu einer Sympathie-Ebene zu gelangen. Viele von uns kennen das sicher
vom Zusammenleben mit den eigenen Kollegen, mit dem Chef, mit einem Kunden usw. Auch im privaten
Bereich gibt es eine Fiille von Beispielen hierzu, wie z. B. nachbarschaftliche Verhiltnisse. Nicht selten gibt
es den Fall, daB insbesondere Nachbarn, die sich zuvor scheinbar bestens verstanden haben, durch irgendei-
nen Vorfall zu einem jahrelangen, heftigen Streit gelangen, der - wie so oft - auch noch gerichtlich ausgetra-
gen wird.

Das Phénomen, daB3 es offensichtlich keine Garantie dariiber gibt, wohin das Pendel ausschlégt, ist fiir einen
versierten Rabulistiker von grofer Bedeutung, denn es ist zu bedenken - und darum geht es vorwiegend - daf3
dieses »psychologische Schema« ebenfalls beim Gegner »ablduft«. Daraus lassen sich einige Erkenntnisse
ableiten:

1. Der sogenannte »erste Eindruck« ist von nonverbalen Signalen und verbalen Aspekten abhéngig.

2. Es gibt durchaus eigene nonverbale Signale, die selbst beeinfluBBbar sind und daher zur Manipulation des
Gegners eingesetzt werden konnen, sowohl positive wie auch negative Signale.



3. In den iiberwiegenden Féllen ist es Aufgabe des versierten Rabulistikers, dafiir zu sorgen, da3 das Pendel
beim Gegner zum positiven Bereich ausschldgt. Nur in wenigen Fillen ist es ratsam, von vornherein die
Ebene der Antipathie zu wéhlen.

Die nonverbalen Signale eines Menschen und die Wirkung auf andere sind wie eine Sprache. Entweder
man beherrscht diese Sprache, dann »spricht« man nicht nur, sondern kann damit andere perfekt ansprechen
und sie verstehen, oder sie ist mangelhaft ausgeprégt, dann hat sie kaum Wirkung auf andere und bleibt eine
stumpfe Waffe, denn sie wird nicht wahrgenommen. Nonverbale Signale aber sind Schliisselpunkte der
Wahrnehmung in der nichtgesprochenen Kommunikation; es ist also ein Verhalten, welches - ohne eigentli-
ches Sprechen einer Sprache - menschliche Beziehungen gewollt oder ungewollt in Gang setzt, aufrechterhalt
oder steuert. Die Medien dazu konnen grob in zwei Bereiche eingeteilt werden:

a) Intrinsische Kinesik
(also Signale, die von innen her, aus eigenem Antrieb oder als naturgegebene Phanomene entstehen):
- Mimik
- Gestik
- Korpersprache, Handlungen
- Empfindlichkeit der Haut auf Beriihrungsreize (Haptik) undTemperatur
- Physiognomie, wie z. B. Kopfform, Ohren,Augen etc.
- Rhetorische Aspekte
b) Extrinsische Kinesik
(also Signale, die von auflen her angeregt und eher bewul3t ein gesetzt werden):
- Aussehen, Kleidung, Haartracht etc.
- Statussymbole + Image
- Stil- und Individualdistanz, Revierverhalten, Machtsignale, Korperorientierungen usw.

- Paralinguale Phinomene: Stimmqualitdt (Phonemik), Sprechpausen/Schweigen und nichtsprachliche
Laute wie Lachen, Gdhnen, Grunzen, Pfeifen, Riilpsen usw.

- Geruchsausstrahlung (Olfaktorik)

Der aufmerksame Leser wird selbstverstindlich erkannt haben, daB} einige Aspekte sowohl der intrinsischen
wie auch der extrinsischen Kinesik zugeordnet werden konnen. So konnen selbstverstindlich die Mimik und
die Gestik bewuft eingesetzt werden, und damit wéren es extrinsische Merkmale. Doch hier geht es nicht um
eine streng wissenschaftliche Definition, sondern um eine pragmatische Einteilung, die uns zeigen soll, wel-
che nonverbalen Signale der Rabulist beherrschen und einsetzen muf3.

Wir haben bereits im Kapitel 2.1.1.1 »Gespréachstechniken« unter Punkt »e) Charisma - erlernbar?« auf die
hohe Bedeutung der drei Bedingungen

1. duBere Erscheinung,
2. Kinesik ... in Abstimmung mit ...
3. Rhetorik und Dialektik

hingewiesen und entsprechende Ausfithrungen gemacht. Es sei nochmals deutlich gesagt: Rabulistik ist ohne
Einsatz der Kinesik undenkbar und meist wirkungslos. Eine wirkungslose Rabulistik jedoch kann das Ziel
nicht erreichen, das erreicht werden soll: auf alle Fille recht behalten. Aus diesem Grunde wurde die Wich-
tigkeit des Einsatzes aller Elemente, auch Diipierung mit korper- sprachlichen Ausdrucksformen, suggestiver
und aufgesetzter Mimik, taktisches Einsetzen der Gestik zum Zwecke der Tduschung usw., schon in der Ein-
leitung unterstrichen. Einen Schonheitspreis wird der Rabulist allerdings nicht gewinnen.

Wenn Rabulistik in der Kinesik eingesetzt werden soll, dann muf3 die Ausgangsbasis die erkldrbaren und be-
kannten Formen korpersprachlicher Aussagen sein. Erst zufolge dieses Kennens ist es mdglich, entscheidende
nonverbale Signale zur Verwirrung, Tduschung oder Manipulation z. B. umgekehrt einzusetzen. Wer glaubt,
das sei »ein iibles Spiel«, dem sollte vorgehalten werden, wie wohl seine Kinesik-Reaktion war, als ihn nach
einer netten Feier auf dem Heimweg mit dem eigenen PKW eine Polizeistreife anhielt und fragte, ob er etwas



getrunken hitte oder was sagte er nach Riickkehr aus dem Urlaub mit wunderschonen Andenken, die das zu-
lassige Limit weit {iberschritten, am Zoll auf die Frage des Beamten, ob er etwas zu verzollen hétte ...? Von
den Angaben gegeniiber dem Finanzamt wollen wir gar nicht erst reden .

2.2.5 Mimik
Es lautet ein alter Grundsatz:
Ein Rabulist Lichelt charmant - wenn er die Zihne zeigt!

Im Normalfall erzeugen Blicke Sympathie, es sei denn, jemand »durchdringt« uns mit seinen »Rontgenbli-
cken«, oder ein Sprecher bringt es fertig, mit stindigem Augenaufschlag gen Himmel zu unser aller Chef zu
blicken; auch das »Vorbeisehen« an einem Gesprachspartner wirkt meistens unsympathisch. Im Grunde ge-
nommen stellen die folgenden Beispiele mimische Wirkungen dar, die uns allen bekannt sind und - das ist
entscheidend - auf die meisten Mitmenschen so wirken, wie sie beschrieben sind. Die Kunst in der Rabulistik
besteht eben darin, den Gegner glauben zu machen, daf} Sie sich gegenwirtig in der Stimmungslage befinden,
die IThre Mimik aussagt. Tatsdchlich jedoch kann Ihr Gefiihlszustand ein ganz anderer sein, aber Sie wollen
mit Threr jetzigen Mimik den Gegner z. B. manipulieren. Das konnte z. B. dadurch geschehen, dal3 Sie einen
zu ruhigen Gegner »aus der Reserve locken« wollen, indem Sie permanent arrogant lacheln (eher: grinsen),
oder daf} Sie die Vorhaltungen lhres Gegners dadurch verstirken, indem Sie eine schuldbewulte Miene zei-
gen, denn Thr Gegner soll schlieBlich »durch viel Reden viel Breitseite bieten«, also Authdnger zur Verdre-
hung liefern, die ein Rabulist nun einmal benétigt. Dennoch muf3 auch an dieser Stelle nochmals das gesagt
werden, was wir bereits schon in den vorangegangenen Kapiteln sagten:

Dialektische Rabulistik ist das Zusammenwirken vieler Teile im Rahmen einer Strategie. Es sind die vier
Sdulen, welche die dialektische Rabulistik bilden. Wir sind in diesem Kapitel jedoch erst bei den Bausteinen
der zweiten Séule.

Mimik, die klar gedeutet werden kann:
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In den Abbildungen 2.2.5/1 und 2.2.5/2 sind die vier Mienenspiele dargestellt, die es im Grunde in Verhand-
lungen gibt (Mimik des Weinens, der Schmerzen und der Lust sind nicht dargestellt):

von neutral zu positiv,

von neutral zu negativ,

von positiv zu negativ,

von negativ zu positiv.

Wichtig ist, daB3 die jeweilige Mimik auch klar so gedeutet wird, wie sie dargestellt ist. So kann von einer
neutralen Ausgangslage die Mimik sowohl im positiven wie auch im negativen Bereich enden - je nach
Stimmungslage. Entsprechend gilt die mimische Entwicklung von »positiv zu negativ« und »negativ zu posi-
tiv«. Entscheidend fiir den Rabulisten ist jedoch, daB3 alle diese Mienenspiele so erkannt werden, wie sie dar-
gestellt und bezeichnet wurden. Sie spiegeln normalerweise die Stimmungslage, die Einstellungen oder Hal-
tungen wider, die ein Mensch aufgrund eines vorgetragenen Sachverhalts bzw. einer Situation einnimmt. Ent-
sprechend kann der Gespréchspartner reagieren, indem er z. B. Forderungen zuriicknimmt, abschwécht, neue
aufstellt, hoflicher oder aggressiver wird usw. Kurzum: er kann - wenn er ein Profi ist - mit seinem Gegner
»spielen«, weil er durch dessen Mimik weil3, wie ihm »zumute« ist.

Diese Allgemeindeutung des Mienenspiels macht sich der Rabulist zunutze, indem er die nonverbalen Signa-
le - ebenso wie die verbalen Aussagen - so einsetzt, daf} sie entweder falsch gedeutet werden oder Verwirrung
stiften. In der Abbildung 2.2.5/3 sind hierzu nur einige Beispiele aufgefiihrt; es gibt insgesamt so viele, wie es
Mienenspiele gibt.

Mimik, die nicht klar gedeutet werden kann, weil ...
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Grunddeutung dieser Mimik wire wohlwollende Zuwendung, 6ffnendes Lacheln, also insgesamt eine Mimik, die eine posi-
tive Haltung und Gefiilhlslage signalisiert, Sie wirkt im Gesprich meist stimulierend, d. h. der Partner gewinnt den Ein-
druck, daBl Zustimmung zu erwarten ist. Nahezu schockierend und verwirrend zugleich fiir den Partner ist es, wenn nach ei-
ner kurzen Pause, jedoch noch mit einem »positiven Lécheln, eine »freundliche Ablehnung« verbalisiert wird, die zudem
noch mit einem »Nein, Herr Kollege« beginnt. Unterstiitzt werden kann diese Verwirrung noch mit Kopfnicken und physi-
ognomischen Regungenn, wie z. B. Stirnfalten. Mundbewegungen, Heben/Senken der Augenbrauen usw. Diese »Verwir-
rungsmimik« ist in der Rabulistik sehr beliebt.

Die Deutung dieser Gestik und Mimik ist ebenfalls klar: Es ist eine Belehrung, die zwischen »Oberlehrer« und »Partner«
angesiedelt ist und gedeutet wird. Die Erwartungshaltung des Gespréchspartners ist eben die, da3 nach dieser Belehrung die
Einnahme einer eher »starren« Haltung erwartet wird. Der Einsatz der »Belehrung« in der Rabulistik jedoch ist diffiziler:

Durch »Belehrungen« konnen einige Positionen iiberzeichnet, iibertrieben und/oder moralisierend usw. dargestellt werden.
Der Sinn besteht darin, sich einzelne Positionen »abhandeln» zu lassen, auf die ohnehin kein Wert gelegt wurde. Entschei-
dend ist jedoch, dafl im Gegenzug eigene Forderungen dargestellt und »ausgleichend« durchgesetzt werden.

»Ich werde mir das noch einmal iiberlegen und rufe Sie dann an!« Wer ein Verkaufsgesprach oder eine Verhandlung mit
diesen Worten seines Gegners verlassen muB, hat entweder »falsch« verhandelt oder er hat es mit einem ganz ausgekochten
Gegner zu tun. Das »Pokerface« ist ein bekanntes und beliebtes Mienenspiel - oder besser: gar keins. Bei Schach-
Meisterschaften gehort es beinahe zur »Regel«. Der Rabulist, ebenfalls ein »Schachspieler«, nutzt diese Mimik, die im {ib-
rigen schwer durchzuhalten ist, um seinen Gegner »ins Leere laufen« zu lassen, ihm also via Mimik nicht zu signalisieren,
was er gerade denkt, welchen Gefiilhlszustand er hat und was er beabsichtigt. Diese Mimik-Technik ist bestens geeignet,
den Gegner »nervos» werden zu lassen.

Ahnlich wie das »Pokerface« Ist der »dezente Einsatz eines Mienenspiels. Hierbei geht es darum, daB zu den AuBerungen
des Gegners jeweils ein Mienenspiel aufgesetz wird, welches entweder genau das Gegenteil signalisiert oder aber zeigt, daf3
man mit der negativen Darstellung des Gegners z. B. iiber einen Sachverhalt oder eine Person einig ist. Dieses Mienenspiel
ist bestens geeignet, im Zusammenwirken mit dem »Pokerface« einen Gegner wihrend seiner Darstellug iiber einen Sach-
verhalt zu verunsichern, ihn aus der Fassung zu bringen. Sehr oft reagiert ein Verhandlungspartner schon wihrend seiner
Darlegungen - irritiert - mit der Frage: »... Oder haben Sie da eine andere Auffassung ...?« Wer diese Frage wihrend seiner
Darlegungen aufgrund der Mimik seines Gegners stellt, ist manipulierbar und hat verloren!

Wird diese »Choleriker-Mimik« wihrend eines Gesprichs gezeigt, so ist die Entriistung bzw. Aufregung iiber irgendeinen
Sachverhalt klar. Die »entriistete, wiitende Miene« ist jedoch auch dann wirkungsvoll einzusetzen, wenn im Rahmen der
Strategie, einen Nebenpunkt besonders herauszuheben, dieser Nebenpunkt durch geeignete Gestik und deutlich erkenuhare
Mimik gekennzeichnet werden soll. Der Gegner soll glauben. dafl die Uberzeugung und die Emotionen seines Gegeniibers
besonders an dem Punkt hingen, der so wirkungsvoll in Szene gesetzt wurde. Diesen Nebenpunkt 143t man sich - so weit
die Stratgie - »abringen« und wiegt den Gegner in der triigerischen Sicherheit, daB8 er einen grofien Verhandlungserfolg er-
rungen habe. Nunmehr hat der andere das Recht, seine Forderungen zu stellen, indem er auf seine bisherigeVerhandlungs-
bereitschaft und sein Entgegenkommen (in einem Nehenpunkt!) hinweist.

Abb. 2.2.5/3

Die beliebtesten mimischen Ausdriicke diirften sicher die sein, die stets freundlich ldchelnd, mimisch unbe-
weglich (Pokerface) oder skeptisch sind. So gibt es Gespriachspartner, die von der ersten bis zur letzten Minu-



te des Gespraches licheln (Dauergrinsen), sogar beim Vortragen von Forderungen des Gegners mit dem Kopf
nicken und dann ebenso lachelnd »nein« sagen. Das mag da und dort gelingen und ist im iibrigen sehr stark
abhéngig von der Personlichkeit des Betreffenden. Dieser Vorgehensweise ist jedoch nicht ein gertittelt Maf3
Zynismus abzusprechen - denn nur sehr wenige Menschen sind von Natur aus »immer freundlich«. Der er-
folgreiche Rabulist sollte allerdings mit derWaffe »Zynismus« sehr behutsam und vorsichtig umgehen — die
Waffe wird schnell erkannt, reizt zum Widerspruch und erhoht oft die Kampfmoral des Gegners; Zynismus
kann also leicht zum Bumerang werden.

»Er hat keine Miene verzogen!«, »Im Umkreis von drei Metern erstarrt bei dem alles zu Eis!« - so und dhn-
lich klingen viele AuBerungen von Mitmenschen iiber Verhandlungspartner, Gegner usw. Jedes Gefiihl, jede
Regung, jede Situation, jedes Befinden usw. 16st natiirlicherweise eine entsprechende Mimik aus bzw. hat
diese zur Folge. Ein unbewegliches Gesicht, eine starre Mimik und keinerlei Gestik sind ein unnatiirliches
Verhalten, welches durchaus bewult erzeugt sein kann. Der Einkdufer, der dem Verkédufer mit unbewegli-
chem, starrem Gesicht gegeniibersitzt und kein Wort sagt, wihrend dieser seine Ware présentiert, will im
Grunde den Verkéufer nur verunsichern, will ihm keine Mdoglichkeit geben, »aufzudrehen«, will ihn »vorbe-
reiten« fiir den entscheidenden Preispoker. Seine einzige erkennbare Mimik war ein sehr skeptischer Ge-
sichtsausdruck und Stirnfalten, die auf Ungléubigkeit schlieBen lieBen. Der Vertreter wiirde sich wundern, zu
welchem natiirlichen Mienenspiel dieser Einkdufer z. B. gegeniiber seiner Sekretirin fahig ist, wenn der Ver-
treter wieder fort ist und der Eink&ufer {iber seinen Urlaub erzihlt.

Der Kanzlerkandidat der Union, F. J. StrauB3, spricht be-
schworend im Bundestag 1976. Demonstrativ gelang-
weilt liest der Bundeskanzler H. Schmidt mit gleichgiil-
tiger Miene eine Zeitung.

Der Kanzlerkandidat der Union, F. J. Strau}, redet zum
»Ménnerfreund« H. Kohl freundschaftlich, jedoch be-
schworend. Die rechte Hand von FJS hilt dabei die e-
benfalls rechte Hand von Kohl wihrend der »Beschwo-

rung« fest.
(B
,&-‘ \ Herbert Wehner »poltert« im Bundestag - hier 1973 bei der Debatte
— T ~\ zum Grundlagenvertrag. Wehners Attacken waren geflirchtet - bei
@/»‘?“/’/ | Freund und Gegner.
\ . \ Seine grimmige Mimik, verbunden mit deutlichen Gesten sowie insbe-
/ " sondere seine aullergewohnliche Rhetorik unterstrichen seine charisma-

tr e { tische Ausstrahlung.



Der Kanzlerkandidat Strau3 spricht 1980 beschwérend zu seinen Par-
teifreunden von der Union.

Wie Wehner, so konnte auch Straul3 auf dem Klavier der Rhetorik, Ges-
tik und Mimik exzellent spielen und »komponieren«.

Der 5. Kanzler der Bundesrepublik leistet 1974 seinen Amtseid. Auch
er schwort: »So wahr mir Gott helfe.« Seine Mimik ist dabei der Wiirde
des Augenblicks angemessen.

Wer sich in die Lage des Verkéufers versetzt, wird sicher ebenso wie der Verkdufer die nahezu unbewegliche
Mimik des Einkéufers in Erinnerung haben. »Der hat dagesessen, wie ein Felsbrocken und hat keine Miene
verzogen!« - das ist sicherlich der Eindruck des Verkiufers. Das mu3 zum Anlall genommen werden, auf eine
sehr wichtige Tatsache hinzuweisen. Wenn wir Menschen gegen- iibertreten, ist unsere Wahrnehmung
sehr stark auf die menschliche Mimik fixiert (siche auch Kapitel 2.2.4). Im Gegensatz zur rdumlichen Si-
tuation, zu Aussehen und Kleidung, Statussymbolen etc., die sich nicht verdndern, ist die menschliche Mimik
(neben der Gestik und der Korperhaltung) einer stindigen Verdnderung unterworfen, die wir jedesmal neu
wahrnehmen und deuten, ebenso wie das Sprechen und die Sprache.

Die Mimik ist also ein exorbitant wichtiger Teil des Ganzen und wird vom »Gegeniiber« genauso wahrge-
nommen, wie wir sie wahrnehmen. Abgesehen von den Ausnahmen »Dauergrinsen« und »Pokerface« ist das
Mienenspiel im Verlaufe einer Verhandlung sehr umfangreich. Die Abbildung 2.2.5/4 zeigt, welche Eindrii-
cke ein Gesprachspartner von der Mimik seines Gegners (oder umgekehrt) erhalten kann. Die Mimik soll
dem Gegner signalisieren, was man von seinem Angebot bzw. seinen Argumenten hilt und wie man
»wahrscheinlich« reagieren wird. Die eigentliche Absicht, das erstrebte Ziel, die Strategie, ist eine ganz
andere.

Es geht in erster Linie also um Manipulation - und zwar stets auf der Beziehungsebene. Im Kapitel 2.2.4
haben wir das psychologische Schema dargestellt, welches in uns allen abrollt, wenn wir mit Menschen
kommunizieren. Das Pendel kann - je nach emotionalen Infos - zu Sympathie oder Antipathie ausschlagen.
Mit dem Einsatz des Mienenspiels in der Rabulistik wird in dieses Schema eingegriffen, d. h., die Bezie-
hungsebene soll »manipuliert« werden. Es soll der Eindruck und die Kategorisierung entstehen, die der Rabu-
list will - also nicht unbedingt die »iibliche« oder »erwartete« Kategorisierung. Dem Rabulisten ist es auch
niemals »egal«, welcher Eindruck von ihm entsteht, sondern er setzt gerade die nonverbalen Signale so ein,
dal3 sie seinem einzigen Ziel dienen:

Auf alle Fiille recht behalten.
Die Mimik hat eine ebenbiirtige Schwester: die Gestik.

2.2.6 Gestik

Wirkungsvolle Gesten durch Kopf, Hand und Arm betonen und unterstreichen eine verbale Aussage. Sie
sprechen Verstand und Gefiihl an. Man unterscheidet drei Wirkungsebenen der Gestik:



Positive Ebene

MNeutrale Ebene

Negative Ebene

Die wichtigste Regel hierzu:
Die Geste muf} der Vorliufer der sprachlichen Aussage sein, nicht der Nachkommling!

Im Normalfall gilt: Thre Gestik muf} bereits erkannt und wahrgenommen werden, bevor Sie eine zugehorige
Aussage machen - oder beide Ausdrucksformen, verbale und nonverbale, werden gleichzeitig (synchron)
vorgetragen - als unterstreichende Redebegleitung. Nur in wenigen Féllen ist es rhetorisch sinnvoll, kurz nach
einer Aussage eine entsprechende Gestik darzustellen.

Werden Gesten sinnvoll eingesetzt, erleichtern sie das gegenseitige Verstehen. Ob jemandem gedroht werden
soll, ob etwas kraftvoll unterstrichen werden soll, ob man nach einer Redepause weiterreden will, ob etwas
abgewehrt, angenommen, erbeten wird usw. - mit der geeigneten Gestik ist es meistens ohne Worte mdglich,
sich verstdndlich zu machen. Hierbei sind Arme und Beine die eigentlichen Werkzeuge der gestischen Hand-
lung.

Die allgemeine Regel lautet: Gesten miissen zu Thren Worten und Uberlegungen passen. Die Aussage:
»Wir haben hervorragende Erfahrungen mit dem Produkt gemacht« und eine Gestik im unteren, negativen
Bereich passen nicht zueinandet Und weiter gilt: Gesten sind nur dann sinnvoll, wenn sie etwas aussagen o-
der erkennbar unterstreichen bzw. erginzen. Ob Sie eine Hand oder zwei benutzen, héngt von dem Gedanken
ab, den Sie ausdriicken wollen. Wenn Sie sehr emphatisch sind, heben Sie beide Hinde. Eine Geste, durch
zwei Hande ausgedriickt, wirkt meist doppelt so stark wie mit einer Hand.

Wie auch in der Mimik gibt es einige Grundformen, die unterschieden werden kdnnen, weil sie zumeist ein-
heitlich gedeutet werden (aus: SUPER SELLING, Miinchen 1989):

l. Prazisieren 2. Drohen



9. Abwerten, ddmpfen. beruhigen 10, Belehren

Aber auch andere Korperteile konnen eine unterstiitzende Rolle bei den gestischen Ausdrucksmitteln spielen,
z. B. Kopf und Augen. Ein ruckartiges Heben des Kopfes kann sowohl Konzentration wie auch Uberheb-
lichkeit/Arroganz signalisieren, je nach dem, welche Augenbewegungen und Mimik Sie anwenden. Ein Sen-
ken des Kopfes kann ebenso ein Schuldgefiihl wie auch eine Abwehrhaltung darstellen; auch hier sind Au-
genbewegung und Mimik entscheidend. So bilden also Kopf- und Augenbewegungen, Mimik und ent-
sprechende gestische Ausdrucksformen der Arme und Hénde stets eine Einheit, die so stark wirken
kann, daf} jedes weitere Wort iiberfliissig wird.

Daraus ergibt sich eine rabulistische Analogie zur Mimik (sieche Kapitel 2.2.5). Die dargestellten Gestiken
konnen - wie die mimischen Ausdriicke in Abb. 2.2.5/1 und 2 - klar gedeutet werden, d. h., die entsprechende
Geste wird »verstanden«. Psychologisch gesehen befindet sich der Gegner bei der Erkennung und unzweifel-
haften Deutung von Mimik und Gestik in einem »emotional stabilen Zustand«, da die Geste selbst seinen
Kenntnissen respektive Erfahrungen entspricht. Auch hier ist wieder die Wichtigkeit des Grundsatzes heraus-
zustellen:

Orientiertsein schafft Vertrauen.

Diese Allgemeindeutung macht sich - wie in der Mimik - der Rabulist zunutze, indem er die nonverbalen
Signale (wie auch die verbalen Aussagen) bei Bedarf so einsetzt, dall sie entweder falsch ge deutet werden



oder Verwirrung stiften. Ebenfalls wie in der Mimik gibt es so viele Moglichkeiten der richtigen und falschen
Deutung von Gestiken, wie es Gestiken selbst gibt. Es hat darum keinen Sinn, die unzéhligen Beispiele und
Moglichkeiten sowie ihre Interpretationen aufzuzeigen. Wichtig und entscheidend fiir den Rabulisten ist:

1. Wie werden die iiblichen Formen (Grundformen) verstanden und gedeutet?

2. Welche Ausdrucksformen kénnen so dargestellt werden, da3 sie vom Gegner nicht richtig gedeutet wer-
den?

3. Welche Ausdrucksformen haben eine besonders suggestive, demagogische und rabulistische Uberzeu-
gungskraft - und: Wie passen diese zu mir?

Insbesondere die dritte Frage darf in ihrer Wichtigkeit nicht unter schitzt werden. Selbstverstdndlich gibt es
eine Vielzahl von Ausdrucksformen, von denen eine starke, meist suggestive Wirkung ausgeht, wie z. B. das
betont lange und starre Hineinsehen in die Augen des Partners, das langsame Vorgehen mit dem Oberkor-
per/Kopf zum Partner, die bewuite Stimmodulation, die entsprechende Gestik z. B. mit den Handen und das
Arbeiten mit suggestiver Mimik, meist im Wechsel mit angedeutetem Lécheln, und der Hohepunkt durch eine
in passender Rhetorik vorgebrachte suggestive AbschluBfrage (»Wollen Sie das wirklich?« »Sind Sie darum
nicht auch der Meinung, da3 nur Alternative A in Betracht kommt?« usw.). Das suggestive Anstarren ist ein
Machtspiel, bei dem es darum geht, dal der Schwichere »niedergestarrt« wird. Es gehdren eine Menge
SelbstbewuBtsein, innere Sicherheit und auch eine gehdrige Portion von Angriffsgeist dazu, das suggestive
An- starren zu beginnen - aber auch: die Herausforderung anzunehmen und ihr standzuhalten! Der Blickkon-
takt, verbunden mit entsprechender Mimik, ist ein Machtsignal. Darum ist es in der dialektischen Rabu-
listik von groBter Wichtigkeit, mit diesem Signal die eigene, starke Personlichkeit zu zeigen. Doch wer
Macht nach auflen zeigt, muf} sie auch in sich fithlen, muf} sie entwickeln, sonst wird die Waffe »star-
rer, suggestiver Blickkontakt« wirkungslos.

Es hat jedoch keinen Sinn, dal solche Techniken von Menschen verwendet werden, zu denen die Suggestion
im Verhalten einfach nicht palt. Ein » Andressieren« ist nicht zu empfehlen und kdnnte zum Gegenteil dessen
fiihren, was erreicht werden sollte. Die Auswahl suggestiver oder auch demagogischer Ausdrucksformen in
der Mimik, der Gestik und in den Koérperhaltungen mufl »typbedingt« erfolgen. Zu einem schméchtigen jun-
gen Mann mit viel Nickelbrille und wenig Stimme passen keine martialischen Gesten mit versuchtem Ront-
genblick - das wirkt lacherlich, peinlich. Damit ist auch klargestellt, daB3 es »die« Ausdrucksform nicht gibt,
sondern stets am » Typ« selbst orientiert sein muB3. Eine gute Moglichkeit, Mimik, Gestik und Korperhaltun-
gen im Selbsttraining zu verbessern und zu erweitern, besteht darin, besondere Ausdrucksformen vor dem
Spiegel zu iiben, sich selbst mit der Videokamera aufzuzeichnen (z. B. beim Eigenreferat), Starken und
Schwéchen zu beurteilen und sodann jede Gelegenheit zu nutzen, diese Ausdrucksformen anzuwenden, z. 8.
im Kollegengesprich, unter Freunden, bei Kunden usw. Der beste Weg aber ist selbstverstindlich der Besuch
entsprechender Rhetorik-Dialektik-Kinesik-Seminare, in denen dann der geschulte Trainer schnell erkennt,
welche Stirken verstdrkt und welche Schwichen abgebaut werden miissen. Leider ist immer wieder zu beo-
bachten, daf} in Seminaren ein » Trainer« jede unwillkiirliche Hand-, Finger- und Armbewegung, Augen- oder
Korperbewegungen »charakterlich-psychologisch deutet«. Solche »Deutungen« treffen insbesondere diejeni-
genTeilnehmer negativ, die ihrer Unsicherheit wegen das Seminar aufsuchten und nun durch solchen Detail-
Humbug noch unsicherer werden. Ob die Finger etwas weniger oder etwas mehr gestreckt sind, ist psycholo-
gisch vollig unerheblich. Hieraus Verhalten oder Einstellungen »ablesen« zu wollen, ist fast schon Scharlata-
nerie - oder auch der Hinweis auf mangelnde Fachkenntnisse.

2.2.7 Korperhaltungen

Wie Mimik und Gestik ist auch die Korperhaltung dann eindeutig interpretierbar, wenn sie in Ubereinstim-
mung mit einschldgigen Kenntnissen und Erfahrungen iiber korpersprachliche Aussagen ist. Sie wirkt - wenn
sie nicht bewult gegenteilig eingesetzt wird - »verriterisch«. So signalisiert die »offene Kdrperhaltung« Of-
fenheit, Zuwendung und Interesse. Die »verschlossene Kdrperhaltung« ist verkrampft und signalisiert Ver-
schlossenheit und auch Unsicherheit. Zudem gibt es einige korpersprachliche Aussagen, die arrogant und ii-
berheblich wirken, wie z. B. das demonstrative Verschranken der Arme oder das Abstiitzen der Arme auf o-
der an den Hiiften, das breitbeinige Stehen oder auch die Unart, beide Hénde in die Hosentaschen zu stecken.
Auch das Versenken einer Hand in die Hosentasche und das gleichzeitige »Herumfuchteln« mit der anderen
Hand wirkt u. U. sehr iiberheblich; zumindest wird es gedeutet als ein Zeichen »schlechter Kinderstube« und
nicht immer als eine »Lissigkeit, die Sicherheit ausstrahlt«.

Erinnern Sie sich noch?

95% aller Entscheidungen werden auf der Ebene der emotionalen Beziehungen getroffen!



Einige wichtige korpersprachlichen Aussagen wollen wir in den folgenden Abbildungen darstellen. Entschei-
dend ist auch hierbei wiederum, da3 im allgemeinen diese Darstellungen so gedeutet werden, wie sie unterti-
telt sind. Das ist die Ausgangslage fiir den Rabulistiker - im Zusammenhang mit Mimik und Gestik:

Wenn diese korpersprachlichen Aussagen umkehrend eingesetzt werden sollen, von welcher allgemeinen
Grunddeutung ist dann auszugehen?

Wie bei Mimik und Gestik beschrinken wir uns hierbei nur auf einige beispielhafte Darstellungen. Die Philo-
sophie der Rabulistik basiert sowohl auf dem Einsatz der gezeigten Beispiele wie aber auch auf der Umkeh-
rung zur Fehldeutung und Irritation.

Um sicher zu stehen,
brauchen Sie 2 Standbeine.

offene Kirperhaltung +—
signalisiert
» Offenheit
o Zuwendung
g Diese Haltung verrit
Int
* Inleresse Unsicherheit!
——

verschlossene Kirperhaltung:
signalisiert

# Verschlossenheit

# Ablchnung

& Unsicherheit

Arroganz Uberheblichkeit  Lassigkeit (im Sinne
von schlechten Manieren)



POSITIV: Diese Korperhaliungen verraten NEGATTV: Diese Korperhaltungen verraten:

Verschlossenheit/Unsicherheit Ablehnung/Distanz

Offene Korperhaltung im
sitzen!

o Offenheit

o Zuwendung

® Interesse

Unflatigkeit/Uberheblichkeit Verkrampfung/Unsicherheit

Um es nochmals deutlich zu sagen: Eine wie auch immer »andressierte« Mimik, Gestik und Korperhaltung ist
verrdterisch, denn man verrdt damit »aufgesetztes Verhalten« - und somit unter Umstédnden innere Unsicher-
heit. Grundsitzlich miissen alle Ausdrucksformen als Folge der inneren Kraft und Selbstsicherheit erkennbar
sein. Der Weg zu innerer Stabilitit und SelbstbewuBtsein fiihrt iiber den personlichen, beruflichen und sozia-
len Erfolg, iiber Anerkennung und Zufriedenheit. Ausdrucksformen, die hier ihre Basis haben, wirken glaub-
wirdig, weil die gesamte Ausstrahlung solcher Menschen »stimmig« ist, also zusammenpallt. Nun wissen wir
aber alle und jeder hat es erfahren (oder erfahrt es gerade), dafl Erfolg, Anerkennung und Zufriedenheit sehr
seltene Géste sind, und mitunter bleibt man jahrelang von ihnen »verschont«.Wer dieses Gefiihl hat, wirkt
oftmals deprimiert und auch unsicher, es fehlt die »innere Sicherheit«. Es gibt immer wieder Fille, in denen
Menschen nicht mehr weiter wulliten und aus dem Leben schieden, weil in einer langen, erfolglosen, unzu-
friedenen Lebensphase ein Schlag kam, dem sie sich nicht (mehr) gewachsen fiihlten, sei es ein Schicksals-
schlag, eine drohende finanzielle Pleite, ein schwerer Streit, eine Anklage o. 4. Aus der Psychotherapie ist a-
ber seit langem bekannt und gilt als wissenschaftlich gesichert, daB insbesondere in einer langen Phase der
Erfolglosigkeit jeder Mensch sich selbst kleine Erfolge verschaffen sollte, die ein weiteres » Abdriften« ver-
hindern und sogar aufbauende, stimulierende Wirkung haben konnen. Der Sinn besteht darin, den Teufels-
kreis zu durchbrechen: Wer unzufrieden, erfolglos, unsicher und auch deprimiert ist, dem fehlt - meist bei al-
lem, was er macht - die Glauwiirdigkeit, die Echtheit - die Authentizitit. Die Uberzeugungskraft fehlt - weil
die innere Sicherheit fehlt. Die Folge davon sind meistens weitere MiBlerfolge.

Ein solcher »Teufelskreis« kann meistens schon mit kleinen Dingen durchbrochen werden. Wenn es z. B.
darum geht, groBBere Sicherheit zu erlangen, so kann dies oftmals {iber den Weg der dueren Form geschehen.
Das kann das Outfit, die duBlere Erscheinung sein, sichere und angenehme Umgangsformen, Sprechen und
Sprache usw. Ein Beispiel: Wer unsicher und mutlos, blaB und schlecht rasiert, mit ungepflegten Haaren und
einfallsloser Kleidung ein Lokal betritt, wird kaum Mut entwickeln, sich an den Tisch zu setzen, an dem eine
sehr hiibsche, gepflegte Dame sitzt. Vielleicht schielt er stindig riiber zu ihr, aber sein Inneres sagt ihm:



»Die steht bestimmt auf Milliondre oder zumindest sehr gutaussehende Ménner - und wie schaue ich aus?
VergiB} es!« Eine neue Depression macht sich also breit.

Dieser Mann wiirde vielleicht trotz seiner inneren Unzufriedenheit ganz anders reagieren, wenn er gepflegt
wire, modische Kleidung tragen wiirde, die sein SelbstbewuBtsein hebt, und er zudem seiner Umgangsfor-
men, Manieren sicher wiére. Eine Garantie gibt es sicher auch jetzt nicht, wie die Dame auf seine Frage rea-
gieren wiirde, ob er sich dazusetzen darf, aber meistens ist das “Problem« viel kleiner, als man zuvor gedacht
hatte. Sagt sie «ja, ist ein kleiner Schritt getan - was immer dann folgt. Doch mit kleinen Schritten wéchst
auch das SelbstbewuBtsein, und statt in eher geduckter Haltung zu gehen, wird dieser Mann lacheln und gera-
de, aufrecht gehen. Wer z. B. aufrecht, forsch und sicher geht, diirfte gréBere Chancen haben, nicht von Stra-
Benrdubern »beldstigt« zu werden, als jemand, der verschiichtert, geduckt, psychisch armselig daherschleicht,
denn welcher Réauber legt sich gerne mit »Objekten« an, von denen er eine gehorige Portion Schwierigkeiten
erwarten darf. Es ist bewiesen, dal} es eine gewisse Beziechung zwischen Seelenlage und Koérperhaltung
gibt. Auch duBerlich ist dieses festzustellen: Wer aufrecht und forschen Schrittes geht, dessen Bewegungen
erscheinen sicherer und kraftvoller als bei demjenigen, der eher »kriecht« oder geduckt schleicht. Wohl aus
diesem Grunde (und sicher auch anderen ...) werden Soldaten darauf gedrillt, militirisch »zackig« aufzutre-
ten. Von bestimmten Ausnahmen abgesehen ist das Ablesen der inneren Kraft, manchmal sogar Unbeugsam-
keit, unabhingig vom Kd&rperwuchs. So kann ohne Zweifel ein klein gewachsener Mensch durch seine Kor-
persprache, speziell durch seine Korperhaltung, nach auBBen Macht signalisieren, d. h. Macht, die auch von
der Umwelt »erkannt« wird. Umgekehrt kann ein »athletischer Brocken« durch eine unsichere Korperhaltung
innere Unsicherheit verraten. Wer liber diese Menschenkenntnisse verfiigt und Korpersprache versteht, weif3
meistens sehr gut, mit welchen Waffen er sein Gegeniiber schlagen kann. So wird sich der klein gewachsene
Mann hiiten, der reinen Korperkraft des »athletischen Brockens« durch seine eigene Korperkraft Paroli bieten
zu wollen. Das Erkennen einer inneren Unsicherheit gibt ihm ganz andere Moglichkeiten, das Feld als Sieger
zu verlassen, indem er eine bestimmte Diskussion beginnt, z. B. Lob iiber den kraftvollen Koérper und ge-
schickt Tadel iiber den Geist verteilt, jedoch an schlieBend mit kleinen Erfolgserlebnissen fiir den Athleten,
die nach weiteren Beispielen (zwangslaufig) mit der Erkenntnis enden miissen, dal es in dieser Diskussion
nur einen Klugen gibt.

2.2.8 Machtfaktoren: Territorium - Haptik - Olfaktorik
Allein die Uberschrift ist ein Zungenbrecher.

Warum so viele Fremdworte?

Kann man das nicht in der deutschen Sprache ausdriicken?
Doch, man kann!

Unter »Territorium« (lat.-fr.) versteht man Grund und Boden, Land, Bezirk, Gebiet bzw. das Hoheitsgebiet
(meist eines Staates), aber auch private Bereiche. Fiir unsere Ziele mufl zudem der Begriff » Territorialverhal-
ten« erléutert werden. DasTerritorialver halten (auch: Revierverhalten) ist nach den Ergebnissen der verglei-
chenden Verhaltensforschung ein wichtiger Aspekt des Sozial- verhaltens von Tieren und Menschen. Es um-
faBBt u. a. folgende Sachverhalte: Das Leben von Angehorigen der meisten Arten ist an einen bestimmten
Raum gebunden (Revier, Territorium), der normalerweise nicht verlassen wird, dessen Grenzen (z. B. durch
Duftmarken in derTierwelt, Zaune beim Menschen etc.) markiert werden und der gegen das Eindringen
Fremder (vor allem orts- fremder Angehoriger der gleichen Art) verteidigt wird. Das abgrenzende menschli-
che Verhalten in einem Territorium, also das Territorialverhalten eines Menschen, wird meistens nur bei
Mangel bzw. Einengung oder der Erwartung hierzu wirksam. Der Leser dieses Buches, der sich zur Lektiire
in »sein Arbeitszimmer« zuriickgezogen hat, hat ebenso ein Territorialverhalten wie seine Ehefrau, die in der
Kiiche das Essen zubereitet und weder ihn noch den Besuch besonders gerne in der Kiiche duldet. Wenn sie
zu Bett gehen, hat jeder »seinen Platz«, und wenn sich beide morgens ins Bad begeben, benutzt sie »ihr« und
er «sein« Waschbecken.

Unter »Haptik« (gr.-lat.) versteht man die Empfindlichkeit der Haut auf Beriihrungsreize. In der Psychologie
bezeichnet der Begriff die Gesamtheit der Tastwahrnehmungen. Um z. B. einen Menschen zu beriihren, muf3

man weniger als ca. eindreiviertel Meter von ihm stehen. Das kann durchaus eine Storung seiner territorialen

Abgrenzung sein. Damit dieses in unserem Kulturkreis nicht geschieht, haben wir »Distanzzonen« festgelegt,
die iiberall Giiltigkeit haben:



Distanzzonen

e

0—60 cm Intimzone

60=150cm  persdnliche Zone

1,50-4,00 m gesellschaftliche Zone

»Riick’ mir nicht so nah’ auf den Pelz«, »Bleib’ mir vom Leib«, »Halten Sie Abstand« - so héren wir es, und
so weil} es der Volksmund. Die Regel lautet:

Die Sympathie verhiilt sich umgekehrt proportional zur Intensitit des Korpergeruchs und nimmt mit
dem Quadrat der Entfernung zu! Was letztlich doch recht trostlich ist - wenn die Entfernung ein gehalten
wird ...!

Leider ist in der Praxis oft zu beobachten, dafl gerade diejenigen Zeitgenossen ein Nah-Kontakt-Bediirfnis
haben, deren Deos und Mundwasser in aller Regel versagen und deren Gesamtgeruch den Verdacht aufkom-
men l4Bt, sie hitten eine Verbindung zur Klaranlage mit direkter Leitung zur Senkgrube. Auch Raucher un-
terschiitzen sehr hiufig z. B. die »Treue der Nikotinkletten« und werden somit schnell zur »Zumu-
tung« fiir Nichtraucher. Wer zudem noch den Kommunikationskiller Knoblauch in Mengen genoB, er-
fahrt durch eindeutige Gesten und Riickzugsverhalten seiner Mitmenschen, was ein »olfaktorischer Ab-
standshalter« ist.

Die »Olfaktorik« (lat.) bezeichnet die Geruchsausstrahlung; in der Medizin ist die Olfaktometrie die Mes-
sung der Geruchsempfindlichkeit. Welche Bedeutung in unserem Zusammenhang der Begriff bzw. der Inhalt
hat, wurde mit dem Stichwort »Knoblauch« schon angedeutet. »Den kann ich nicht riechen!«, »Die stinkt
mirl«, »Du duftest bezaubernd!«, »Den Braten habe ich gerochen!«, »Der hat eine Nase dafiir!« usw. - alle
diese und viele andere Beispiele sagen etwas iiber die Wichtigkeit dieses Phdnomens aus. Dal} der Geruch ei-
nes Menschen von hochster Bedeutung ist, weill man nicht erst seit heute. Die alten Griechen, Romer und A-
raber haben Geriiche und Diifte zur Stimulanz vieler Gefiihle kultiviert. Und besonders heutzutage gibt es ei-
ne Milliardenindustrie, deren einzige Aufgabe darin besteht, schone Diifte zu erzeugen und diese in teure Fla-
schen abzufiillen. Eine »betorende« Frau ist zugleich auch eine Frau, die einen »betérenden« Duft verbreitet.
Und auch Ménnern steht heute ein nahezu uniiberschaubares Arsenal von Diiften aller Kaschierungen zur
Verfiigung - empfohlen und zur »Pflicht« hochstilisiert von eben dieser Milliardenindustrie und ihrer gléubi-
gen Lobby. Dal} die Grenzen sehr leicht zu iiberschreiten sind, weil} jeder (und jede), die einen lastigen Par-
fiimgeruch aus einem Raum vertreiben wollen, aber am hartnéckigen Verbleiben und der Raumbesetzung
dieses Geruchs scheitern. Der Geruch eines Menschen, die Olfaktorik, ist ein fester Bestandteil des Ter-
ritorialverhaltens und damit ein Machtsignal. Jeder durch einen Menschen besetzte Raum, den dieser als
»sein Territorium« ansieht, hat einen bestimmten Geruch (Wohnung, Chefbiiro usw.). Diesen Geruch mit ei-
nem neuen Geruch, z. B. durch die Olfaktorik eines anderen Menschen, zu iiberlagern, heiflit zunichst einmal,
in das Territorium einzudringen, ja auch: zu storen. Auch das ist ein Machtspiel - insbesondere dann, wenn
der »Eindringling«, sagen wir besser: der Gesprachspartner, bewult seine Olfaktorik einsetzt. So begehen z.
B. viele Frauen den Fehler, bevor sie zum Diktat im Chefzimmer erscheinen, schnell noch ein paar Tropfen
mehr oder weniger edlen Parfiims »umzuhéngen«. Auch manche Sekretérin, die in einer Verhandlung den
Beteiligten einzeln die Unterlagen reichte, vergall nicht, sich vorher noch kréftig per Geruch »auszuweisen« -
vielleicht sah sie es als einen speziellen Ausdruck von angenehmer Weiblichkeit an, dann langt das Verstind-
nis. Wenn sie es bewufit einsetzte, um in peinlicher Selbstiiberschitzung ihre »Duftmarke« zu hinterlassen,
fehlt ihr einiges, z. B. die Kenntnis dariiber, daf3 sie im wahrsten Sinne des Wortes »stort«! Dann langt das
Verstédndnis nicht mehr



Versuchen wir also, den Zusammenhang zwischen Territorium - Haptik - Olfaktorik als Machtsignale
fiir die dialektische Rabulistik nutzbar zu machen. Dazu stellen wir nochmals fest:

Wenn in unserem Kulturkreis jemand in die Sphére eingreift oder gar eindringt, die ein privates oder berufli-
ches Refugium, einTerritorium ist, fiihrt das meistens zu einem Machtspiel. Derjenige, der dieses risikolos
oder ungestraft vollzieht, hat in aller Regel die groBBere Macht. Wer Macht dadurch demonstrieren will, dal3 er
in das Territorium des anderen eindringt, wihlt dazu stets das »stdrende« Verhalten - denn es gibt ohne Zwei-
fel auch ein »nicht storendes« Verhalten. Dieses ist leicht daran zu erkennen, dal3 es schon durch duferliche
Formen nicht die Sphére des anderen storen mochte, sondern lediglich eine eher notwendige Aufgabe erledi-
gen will, z. B. Uberbringen der Post, Ankiindigen eines Besuches, Einnahme eines bestimmten Sitzes und ei-
ner Sitzposition usw.

Um sozial und gesellschaftlich nicht «anzuecken«, existieren bestimmte Regeln, die Allgemeingiiltigkeit ha-
ben. So unterscheiden und akzeptieren wir stets die »Distanzzonen«: wir wissen, dafi Koérperberiihrungen
aufler dem Hindeschiitteln, evtl. Schulterklopfen usw. im Geschiiftsleben verpont sind; es ist aber auch
bekannt, wie entscheidend die Geruchsausstrahlung eines Menschen fiir die Sympathie oder Antipathie seiner
Umwelt sein kann. Hierzu ist noch anzumerken, daf} z. B. das Urteil »Den kann ich nicht riechen!« nicht un-
bedingt mit dem realen Kdrpergeruch zusammen héngen muf}, sondern meistens meint man damit die fehlen-
de Sympathie aufgrund eines bestimmten Verhaltens,Auftretens, Redens usw. Nicht immer konnen diese bei-
den Phdnomene voneinander getrennt werden, sie gehdren oft »irgendwie zusammen«, wir wollen hier jedoch
nur von der realen Geruchsausstrahlung reden, also dem Geruch, den man selbst hat (K&rpergeruch), und
dem, der kiinstlich hinzugefiigt wird (Creme, Parfiim, Kleidung/Leder usw.).

Werden diese Regeln also nicht eingehalten, kommt es zur Stérung, zur Machtdemonstration. Doch es
mufB gut unterschieden werden, welches Formen fiir unseren Kulturbereich und welche Regeln fiir andere
Kulturen gelten. Wer sich auf »Tuchfiihlung«, also ca. 20 cm Abstand, zu seinem Kunden begibt, beweist
aufdringliches, unangenehmes Benehmen - der Kunde wird zuriickweichen. Wer jedoch im Gesprich z. B.
mit einem Araber, der dieses in einem Abstand von knapp 20 cm fiihrt, zuriickweicht, wird diesen unter Um-
stinden beleidigen, weil er sich »abgestoBen« fiihlt. Wer bei uns einen Menschen liebevoll am Kopf beriihrt,
ihm iibers Haar streicht, demonstriert Zuwendung, Liebe, vielleicht auch Mitgefiihl. Wer dieses in bestimm-
ten Landern Asiens vollzieht, verletzt ein heiliges Tabu, denn der Kopf gilt dort als etwas Heiliges. Wer bei
uns seine Fiile vom Gesprachspartner wegdreht, zeigt durch diese kdrpersprachliche Aussage, da3 er sich
auch vom Partner »wegdreht«, ihn ablehnt.Wir akzeptieren unseren Partner, indem wir im Sitzen Knie und
Fiie zu ihm wenden. Doch wer z. B. die Fiile in Richtung eines Asiaten streckt, signalisiert diesem Streit,
Anzeige, unfeinesVerhalten - er verletzt also ein Tabu. Wer die Hand seines deutschen Partners mit seiner
rechten Hand ergreift, diese festhélt und mit der linken zuziiglich den Oberarm des Partners festhélt oder gar
auf seine Schulter klopft, kann im Normalfall davon ausgehen, dafl diese Geste positiv verstanden wird. Sie
wirkt zwar einnehmend, meistens jedoch kameradschaftlich, so dal} sie zugleich auch jeder Aggression ent-
gegenwirkt, insbesondere dann, wenn sie mit einer freundlichen Mimik verbunden ist. Aber wenn das mit ei-
nem japanischen Geschéftsmann versucht wird, sollte man sich iiber die Entwicklung seines Lichelns von
»warm-bewegt« in »kalt-erstarrt« nicht wundern.

Die Storung des Territoriums kann also viele Ursachen haben. Man stort das Revierverhalten des Chefs,
wenn man ungefragt hinter seinen Schreibtisch kommt oder sich zu nahe zu ihm heriiberbeugt, wenn man die
Distanzzonen nicht einhdlt, wenn man z. B. in einer Behorde die Amtsstube ohne anzuklopfen betritt, wenn
man sich auf eine Parkbank oder in der Stralenbahn zu jemandem setzt, obwohl die Nachbarbank frei ist,
wenn man einen anderen Menschen, den man begriien will, so beriihrt, daB die »Ublichkeit« verletzt wird
(Hand um die Schultern legen, den Kopf mit einer Hand oder gar beiden Hinden umfassen usw.; auch die
sich in Schickimickikreisen eingebiirgerte »Bussi-Bussi«-Begriifung kann - insbesondere bei Ménnern - als
»Storung« empfunden werden); allerdings gibt es einige ungeschriebene Regeln in unserer Gesellschaft. So
darf z. B. der éltere, reiche Mann dem armen, jungen Médchen iibers Haar streicheln, es beriihren, ohne dafl
dieses als »Storung« verstanden wird. Auch die dltere, seriose Dame stort die Regeln nicht, wenn sie einem
Jungen iibers Haar streicht oder ihm die Wangen tétschelt. Viel seltener diirfte es allerdings sein, daf} ein rei-
ches, junges Médchen einen alten, armen Mann streichelt.

Und letztlich stort es auch, wenn der eigene Geruch den Geruch des fremden Territoriums iiberstrahlt. Insbe-
sondere Raucher sollten sich einmal iiberlegen, welche Stérungen sie im Nichtraucher-Refugium vollziehen -
auch wenn es ihnen »gestattet« wird. Ein kluger Verkdufer weifl darum:

Beim Kunden wird niemals geraucht - auch wenn der Kunde raucht!



Der Geruch eines Menschen hat viele Ursachen. Korpergeruch (Schweil3), Haargeruch, Mundgeruch, Fullge-
ruch, Geruch der Kleider usw. »wetteifern« bei manchen Zeitgenossen nicht nur mit Deos, Seifen. Parfiim,
Haar- und Rasierwasser usw., sondern auch mit Nikotinkletten, StraBengeriichen, »Gliicksgeriichen« (z. B.
Hundekot unter den Schuhen), situationsbedingten Geriichen (z. B. durch Besuch eines Zoos, einer Kldranla-
ge, einer Miillkippe usw.). Nun ist dem Autor kein Mensch bekannt, der alle diese Geriiche zugleich auf sich
vereinigt (wer kennt schon gerne solche Leute ...?), aber es soll deutlich gemacht werden, dafl Olfaktorik
(Geruch) und Haptik (Berithrung) im Zusammenhang mit dem Territorialverhalten eines Menschen stehen
und daher dem Machtverhalten zugénglich sind oder ein Machtspiel ausldsen konnen. Hier wie auch bei den
anderen beschriebenen Signalen und Faktoren gilt, dal diese als »Bausteine« einer Séule, der »Kinesik-
Sdule«, zu sehen sind, auf der gemeinsam mit den drei anderen die dialektische Rabulistik steht.

Die Erkenntnis daraus ist fiir den Rabulisten jedoch sehr wichtig:
MACHT LASST SICH DURCH KORPERSPRACHE AUS DRUCKEN!

Aber es mufl nochmals deutlich gemacht werden: Das »Andressieren« bestimmter kdrpersprachlicher Aus-
drucksformen ohne innere Kraft und Selbstsicherheit ist wertlos! Es gibt einen Zusammenhang zwischen der
Seelenlage und der Korpersprache. Die Korpersprache ist ein Fenster zur Seele. Doch wenn die innere
Stabilitéit die duBeren Formen determiniert, so ist auch der Umkehrschluf zuldssig: Es mu3 mdglich sein, die
innere Stabilitidt durch eine verbesserte Korpersprache zu festigen. Die Macht eines Menschen zeigt sich im
Verhalten, in seinen Bewegungen, in seiner Korpersprache. Der erfolgreiche Rabulist ist ein »Machtmensch,
also einer, der die Macht liebt und mit ihr spielt. Wenn sich also Macht durch Korpersprache ausdriicken 146t,
muB der Rabulist selbstverstindlich auch auf diesem Klavier spielen konnen und sich, wenn erforderlich,
darum bemdiihen, durch eine verbesserte Korpersprache zu mehr Macht zu gelangen. Auch die Machtde-
monstrationen im Rahmen der »psychologischen Kriegsfiihrung« gehoren hierzu. Der erfolgreiche Rabulist
ist natiirlich ausgebufft - fiir ihn sind diese Regeln der Korpersprache zunéchst nur die Basis, von der er aus-
geht. Seine Uberlegungen bestehen darin, daB diese korpersprachlichen Signale der Macht auch als solche
von seiner Umwelt, seinem Gegner verstanden werden. Es wird also nicht immer vorteilhaft fiir ihn sein, die-
se zu allen Gelegenheiten zu demonstrieren. Da gibt es ndmlich ein altes physikalisches Prinzip, welches lau-
tet: Druck erzeugt Gegendruck. Das bedeutet: Wer Macht demonstriert, weckt Macht. Die Macht aber,
die geweckt wird, ist nicht immer berechenbar - sie kann fiir den, der sie weckte, sogar sehr iibel werden. Das
ist insbesondere dann der Fall, wenn es um Probleme und Streitpunkte geht, die moralische oder ethische
Fragen aufwerfen. Grundsétze der Ethik und Moral implizieren keine Option auf Alleinbesitz, auch wenn die
eigenenVorstellungen mit den bisherigen Grundsitzen, die allgemein anerkannt wurden, d‘accord gehen. All-
zu schnell kénnen Stimmungen wechseln, und die Erfahrung lehrt, dal mit den Stimmungen auch hiufig die
Moral wechselt - oft ist auch der umgekehrteWeg moglich. Routinierte Redner kennen dieses Phénomen,
welches aus der Gruppendynamik bekannt ist. Ein Beispiel aus der Redner-Geschichte: Aus seinem akribisch
gefithrten Tagebuch wissen wir, dall sich Dr. J. Goebbels bereits vor seiner beriichtigten Rede zum totalen
Krieg im Berliner Sportpalast Notizen im Redemanuskript machte, wann, an welcher Stelle und wie lange die
Zuhorer in frenetischen Jubel ausbrechen wiirden. Da nimmt man eher belustigt die Meldung einer Miinchner
Zeitung vom 22. August 1989 zur Kenntnis, da3 der Redenschreiber des Ex-Bundeskanzlers H. Schmidt ein
sogenanntes »Klatschogramm« entwickelte, welches bei jeder Rede festhielt, wann es Beifall und Lacher gab.
Danach wurden die Reden neu zugeschneidert. Die Klatschkurve ging jeweils steil nach oben, wenn Schmidt
iiber Straufl oder iibers Kindergeld sprach; sie fiel rapide ab, wenn {iberThemen wie Kohle und Staatsver-
schuldung gesprochen wurde, und die Kurve er reichte ihren Tiefpunkt, wenn Ausfiihrungen iiber die katholi-
sche Soziallehre gemacht wurden.

Der Einsatz von Korpersignalen der Macht ist natiirlich abhéingig von den beteiligten Personen, der Si-
tuation und dem Streitgegenstand. Die Darstellung von Macht sowohl im Sprechen, in der Sprache und in
korpersprachlichen Aussagen, verbunden mit Tricks der psychologischen Kriegsfithrung, sollte nur dann
komplett verwendet werden, wenn es sich wirklich um einen Streit von erheblicher Gréenordnung handelt.
Bei einem stindigen Einsatz des gesamten »Machtpaketes« besteht die Gefahr, daf} sich die Umwelt
daran gewohnt und die Wirksamkeit somit geringer wird. Ein Nachbar, der mit stindigen Drohgebérden
und Schreien seiner Umwelt begegnet, wird mit der Zeit nicht mehr ernst genommen. Derjenige Nachbar je-
doch, der sich stets ruhig und sachlich seinen Mitmenschen néhert, kann - wenn er plotzlich und unvermittelt
Macht demonstriert - damit rechnen, dafl seine Umwelt ihn und seinen Machtanspruch akzeptiert.

Um Gegendruck bei Machtdemonstrationen zu vermeiden, ist es sinnvoll, die Symbole der Macht dosiert
einzusetzen. Das bedeutet, daB3 nicht stdndig Dialektik, Rhetorik und Kinesik gleichzeitig eingesetzt werden,
sondern dosiert je nach Situation, Lage und Person entweder einzeln, z. B. nur dialektische Statements, rheto-
risch wirksame Sitze oder erkennbare korpersprachliche Aussageformen, oder zwei Teile bzw. zusammen.



Besonders ausgekochte Verhandlungspartner wihlen immer freiwillig die (scheinbar) negative Position, ja
mitunter dringen sie sich sogar danach - mit einer entsprechend unterwiirfigen Mimik, Gestik und Korper-
sprache. Sie setzen sich auf den niedrigsten Stuhl oder wéhlen den schlechtesten Platz, der wenig Rundum-
sicht gestattet und direkt von der Sonne angestrahlt wird, beginnen mit holpriger Rhetorik, erzeugen einen
fast hilflosen Eindruck, wenn es z. B. um das Heraussuchen von Aktenunterlagen geht, stellen Streitpunkte
von sich aus in Frageform dar, lassen sich anfanglich unwidersprochen unterbrechen, ihre Koérpersprache ist
eher unterwiirfig, zuriickhaltend - alle Machtsignale werden vermieden usw. Diese Verhandlungspartner tun
grundsétzlich alles, um den Eindruck zu erzeugen, dafl man »leichtes Spiel« mit ihnen habe. Doch das erweist
sich bald als ein geféhrlicher Irrtum, denn diese Verhandlungsprofis haben mehr als nur eine gute Aktenvor-
bereitung mit Beweisen und Nachweisen: Sie beherrschen das psychologische Spiel, sie verstecken ihre eige-
nen Emotionen und starten - unbemerkt vom Gegner - GroBangriffe auf die gegnerischen Emotionen. Diese
Profis wissen eines: Der Gegner hat sich bis an die Zahne mit Details, Beweisen und Zielen bewaffnet, und er
wird mit diesen Waffen kdmpfen, weil er glaubt, daf3 er darin unschlagbar sei - denn: »Wer kann schon gegen
Aktenvorlage >ABZ< etwas vorbringen, es steht doch schwarz auf weil3 dort, unterschrieben von ...! Die gan-
ze Verhandlung ist doch nur eine reine Formsache ...« - usw. Das wire die Verhandlung vermutlich auch,
wenn nicht - ja wenn nicht der Verhandlungsgegner ein ausgekochter Profi wire. Dieser Profi entspricht zu-
nichst in allen Formen und Vorgehensweisen den Erwartungen seines Gegners, er erscheint als der klar
Schwichere, der zukiinftige Verlierer und »Zahlmeister«. Er vermeidet zu Beginn jede Machtdemonstration,
auch wenn sie noch so reizen mag, wie folgende Beispiele zeigen:

»Was wir haben, das haben wir, und was Sie haben, dariiber wollen wir jetzt verhandeln!« (Kennedy)
»Herr Direktor, bitte setzen Sie sich doch hier vorne hin!« »Junger Mann, wo ich sitze, ist vorne!«

Durch solche meist nutzlosen Machtdemonstrationen erreicht man bestenfalls, dal der Gegner in hochste
Alarmbereitschaft versetzt wird. Damit entfallen von vornherein viele taktisch-psychologische Mdglichkei-
ten, wie z. B. den Gegner auf eine falsche Féahrte locken, Altemativvorschldge einbringen, deren Nutzen noch
zweifelhaft ist, Nebenkriegsschaupldtze zum Hauptstreitpunkt machen, das Gut-und-Bose-Spiel usw. Der
ausgebuffte Rabulist {iberldBt auch hierbei nichts dem Zufall, sondern »arbeitet« zielgerichtet im Sinne seiner
Strategie, die er vorher im Rahmen seines Gesamtkonzeptes festgelegt hat (siehe hierzu Kapitel 3.1). Fiir ihn
gibt es kein »Entweder-Oder, er ist in allen Vorgehensweisen und Methoden flexibel, denn er will nur eines:

Auf alle Fille recht behalten!

2.3 Dialektik

Die sicherlich stiarkste Sdule in der Rabulistik ist die Dialektik. Im Kapitel 2. ist der Zusammenhang zwischen
Rabulistik und Dialektik bereits ausfiihrlich erldutert worden, so daBl an dieser Stelle die Frage beantwortet
werden kann: Was ist Dialektik?

Dazu folgende (wahre?) Geschichte:
Ein Student fragt seinen Professor: »Was ist Dialektik?«

Der Professor antwortet: »Ich gebe lThnen mal ein Beispiel. Zwei Unternehmer, ein armer und ein reicher,
kommen zu einem Miinchner Berater. Beide wollen eine Beratung. Wer wird sie bekommen?« »Der Armex,
antwortet der Student.

»Nein«, sagt der Professor, »der Reiche, denn er ist Erfolg gewohnt. Wer wird also die Beratung bekom-
men?«

»Der Reiche«, antwortet der Student.

»Nein, sagt der Professor, »der Arme, denn der hat die Beratung notig. Wer wird also die Beratung bekom-
men?«

»Der Arme«, antwortet der Student.

»Nein«, sagt der Professor, »beide werden die Beratung bekommen. Denn der eine ist den Erfolg gewdhnt,
und der andere braucht den Erfolg. Wer wird also die Beratung bekommen?«

»Warum fragen Sie nochmals?« entgegnet der Student.

»Weil keiner von beiden die Beratung bekommen wird, denn der Reiche braucht die Beratung nicht, und der
Arme ist sowieso bald pleite!«



»Herr Professor«, sagt da vollig verwirrt der Student, »Sie drehen es ja immer so, wie es Thnen in den Kram
paBtl«

»Ja, mein lieber Studiosus«, antwortet hintergriindig der Professor, »das ist eben Dialektik. Da ist formal alles
richtig, aber in der Sache stimmt es nicht ...«

Eine andere, sehr einfache Definition lautet:
DIALEKTIK IST DIE KUNST ZU UBERZEUGEN.

Hinter dieser kurzen Definition verbirgt sich ein faszinierendes Gebiet, welches als Spiel von Frage und Ant-
wort zur Wahrheitsfindung iiber die mifibrauchliche Verwendung, um das Falsche wahr und das Wahre falsch
erscheinen zulassen, bis hin zur Bezichtigung der iiblen Nachrede bei Dialektikern gegensétzlicher (meist po-
litischer) Richtungen reicht.

Die Dialektik 146t sich grob in faire und unfaire Dialektik unterteilen. Beide Arten konnen sowohl auf der
Sach- als auch auf der Beziehungsebene (emotional) eingesetzt werden. Ein Rabulist ist ein geschulter Dia-
lektiker, der in allen Arten und Ebenen »zu Hause« ist - das macht ihn gefdhrlich und ... erfolgreich. Die
Grenzen zwischen fairer und unfairer Dialektik sind flieBend; es ist nicht mdglich zu behaupten, Vorgehens-
weise A ist ausschlieBlich fair und B unfair. Das mag bereits an der groben Einteilung »fair - unfair« liegen,
die damit schon ein Werturteil impliziert: Fair ist das, was gut ist, und unfair eben das, was schlecht ist. Doch
dieses Urteil relativiert sich, wenn die Frage nach dem »Ziel« gestellt wird: Was soll durch Dialektik erreicht
werden? Soll z. B. der »Wahrheit« zum Siege verholfen werden, unabhéngig davon, wer sie vertritt - und was
ist dann die »Wabhrheit«? Ein bekannter Landesministerprasident in Deutschland sagte iiber das Verhiltnis
des nationalsozialistischen Rechts zum heutigen Recht aus juristischer Sicht: »Was damals Recht war, darf
heute nicht Unrecht sein!« Gibt es z. B. eine »absolute« und eine »relative« Wahrheit? Oder reicht statt
Wahrheit die Gewillheit? Gibt es Beweise zur letzten Gewillheit, oder bleiben immer Zweifel? Juristen und
Arzte kennen dieses Phiinomen. Sie miissen Zweifel ignorieren, beiseite schieben, abtdten, weil kein Arzt
sonst operieren und kein Jurist verurteilen konnte - unabhéngig davon, daf3 sie um ihren Schlaf gebracht wi-
ren. Das Problem dabei ist eben nur die Routine, die oft kaltbliitig, uninteressiert und herzlos macht. In die-
sem Stadium wird der Kunstfehler unwichtig und das Fehlurteil belanglos - was immer an menschlichem
Schicksal dahinter steht. Leider begegnen uns solche » Apparatschiks« immer wieder.

Nochmals: Was soll also das Ziel der Dialektik sein? Uberzeugend vortragen? Oder durch Austausch von
Meinungen in einem Zweckgesprich zu einer gemeinsamen Auffassung gelangen? Das mag alles zutreffen -
insbesondere als rein akademische Vorgehensweise. Dialektik ist die Kunst zu iiberzeugen, lautete eine Defi-
nition, die kaum zum Nachdenken zwingt. Doch wer mit den Regeln und Gesetzen der Dialektik arbeitet,
versucht das Wahrheitsempfinden des anderen zu erschiittern und dessen Logik - eingebettet in Sprachspiele -
zu widerlegen. Wire das namlich nicht erforderlich, so benétigte man keine Dialektik, sondern einen schlich-
ten Vortrag, der wertfrei die Gegenposition beschreibt und von dem angenommen wird, daf die Gegenseite
ihm zustimmt. Da das die Gegenseite nun mal nicht macht, ist »Uberzeugung« erforderlich. Wenn »Uberzeu-
gen« aber kein wortreiches »Uberreden« darstellen soll, muB man doch versuchen, den Gegner mit seinen
Erkenntnissen so zu beeinflussen, daBl es bei ihm zu einer steigenden Gewillheit sowie der dann hohen Wahr-
scheinlichkeit und letztlich Uberzeugung kommt, dal unsere Position die richtige ist. Doch damit habe ich
zweifelsfrei «manipuliert« - also ist selbst faire Dialektik selbstverstindlich auch ein gutes Stiick »Mani-
pulation«. Unter dem Begriff »unfair« wird in diesem Zusammenhang alles subsumiert, was auf der Ebene
der emotionalen Beziehungen meist mit persdnlichen Angriffen verbunden ist. In jedem Fall ist die unfaire
Dialektik gleichfalls «Manipulation« - nur meist mit einem anderen Sprachstil auf der Beziehungsebene vor-
getragen. Wenn also Dialektik kein Selbstzweck ist, relativieren sich die Begriffe »gut« und »schlecht« fiir
faire und unfaire Dialektik. Die unfaire Dialektik kann allerdings schnell durch Sophistik oder Beleidigungen
usw. aus der Kontrolle gleiten, wenn der Disputant seine eigenen Emotionen nicht mehr unter Kontrolle hat.
Aus der Kontrolle geraten zu sein heiflt aber auch, das Konzept verlassen zu haben, welches Grundlage des
dialektischen Rabulisten ist. Wir sprechen dann aber auch nicht mehr von »unfairer Dialektik«, sondem von
»iiberfliissiger Dialektik«, die schnellstens aufgegeben werden sollte. Wer ndmlich dahin abgleitet, hatte es
mit einem Gegner zu tun, der schlicht und ergreifend besser war als man selbst. Auch das muf3 man selbstver-
standlich akzeptieren. Ein versierter Rabulist, der zugleich ein geschulter Dialektiker ist, hat sich immer unter
Kontrolle, denn er will »auf alle Fille recht behalten«.

Wer emotional unkontrolliert vorgeht, ist kein Rabulist, sondern ein »Rambolist«.

Nach einer einfachen Betrachtungsweise basiert die Dialektik auf drei zentralen Ansatzpunkten:



1. WAHRHEIT, die oft nicht voll genannt wird (Halbwahrheiten sind meist gefahrlicher als Liigen), und
GEWISSHEIT als ein psychischer Zustand, der es schwer macht, die Wahrheit einer Aussage zu bezwei-
feln, sowie der WAHRSCHEINLICHKEIT, die in unterschiedlichen Stufen zur GewilB3heit fiihrt.

2 LOGIK, als reiner Denkakt, der zur Wahrheit, GewiBheit und Wahrscheinlichkeit keine Stellung nimmt.

3. RHETORISCHE SPRACHSPIELE, welche dialektische Aussagen in die richtige Sprache »verpacken«
oder bewul3t verwirrend, irrefithrend etc. (meist emotional) eingesetzt werden.

2.3.1 Die Logik in der Dialektik

Die Logik ist das Herzstiick der Dialektik. Der logisch denkende Mensch ist beliebt, wird geachtet und be-
wundert. Er gilt als klug - und wenn er etwas élter ist, sogar als weise. Entsprechend hatten die Worte des
Lehrers »Du kannst einfach nicht logisch denken!« meistens die Noten 5 oder 6 im Gefolge - zuziiglich zum
hamischen Grinsen der Mitschiiler. Wer etwas sagt, was nicht »logisch« erscheint, setzt sich der Gefahr aus,
dumm zu sein - jedenfalls in den Augen seines Gesprachspartners. Wer nicht versteht, was ein Gegner sagt,
obwohl es doch »logisch« ist, muB} kiinftig mit dem Makel »blod« umherlaufen - jedenfalls nach Meinung
seines Kontrahenten. Darum setzt man auch umgangssprachlich die Worte »ist doch logisch«, »logisch?« o-
der in der Jugendsprache das »Logo!« an das Ende seiner Ausfiihrungen.

Doch mit der Logik ist das so eine Sache, die schon mit der Frage beginnt, was eigentlich Logik ist. Diese
Frage stellte auch ein kleiner Junge an seinen Vater, von dem er eine kldrende Antwort er- hoffte:

Logik?
Sohn:  »Papa, was ist Logik?«

Papa:  »Mein Sohn, du hast doch einen Hund, den du magst. Also bist du tierlieb - ist doch logisch, oder
w2

Sohn:  »Ja, Papa, das ist logisch!«
Papa:  »Um dich zu haben, brauch ich deine Mama - ist doch logisch, oder ...7«
Sohn:  »Klar, Papa, logisch!«

Papa:  »Wenn ich Mama liebe, um dich zu haben, kann ich nicht homosexuell sein - ist doch logisch, oder
L2«

Sohn:  »Papa, das ist klar logisch!«

Papa:  »Na also, mein Sohn, dann weilit du jetzt, was logisch ist!«

Der Sohn trifft Tags darauf seinen Freund und will sogleich das Erlernte vom Papa anbringen:
Sohn zum Freund: »Magst du Hunde?«

Freund zum Sohn: »Nein!«

Sohn zum Freund: »Dann bist du homosexuell ...!«

Auch Beispiele aus der »Witztruhe« zeigen, wie sehr Logik als zentraler Punkt des Verstehens, der Selbstver-
standlichkeit bewertet wird, auch wenn sich die Haare strauben:

Bobby: »Mucki, du schuldest mir 100 Schilling. Hast du sie dabei?«

Mucki: »Gewill. Aber nur in 100 Ein-Schilling-Stiicken. Hier liegt der Geldhaufen fiir dich. Bitte zéhle
nach!«

Bobby zéhlt 80 Schillinge ab und legt dann alles wieder auf einen Haufen.
Mucki: » Aber Bobby. Warum zéhlst du nicht bis 100 Schillinge durch?«

Bobby: »Na, warum soll ich? Wenn‘s bis 80 gestimmt hat, dann wird‘s auch bis 100 stimmen - ist doch lo-
gisch, oder ...7«

Da die Logik von den meisten Menschen als »sichere StraBe« zur Erkenntnis und zur Uberlegenheit in Dis-
kussionen und Verhandlungen angesehen wird, werden die logischen Gesetze eifrig studiert. Doch wie heif3t
es so treffend z. B. bei den Rechtsregeln:



Wenn man alle Gesetze studieren wiirde, hédtte man gar keine Moglichkeit, sie zu iibertreten. Eine Analogie
zum Studium der klassischen Logik und der modernen Logikforschung ist nicht abzusprechen. Unter klassi-
scher Logik verstehen wir die Lehre vom Begriff, vom Urteil und vom Schlul3, wobei insbesondere die
»eonclusio«, die Konklusion, besondere Aufmerksamkeit erfordert. Inder iiblichen Argumentation sprechen
wir von Information, die auch eine Behauptung sein kann, vom Beweis dieser Behauptung und von der ent-
sprechenden Schluffolgerung, die im Prinzip als » Appell« zu verstehen ist oder einen »Appell« (z. B. Kauf-
appell) zur Folge hat.

Die Regel bei der sprachlichen Logik ist der SYLLOGISMUS, ein logischer Dreisatz, nach dem von zwei
vorhandenen Aussagen verbindlich auf eine dritte Aussage, die Konklusion, geschlossen werden kann. Dazu
ein bekanntes Beispiel:

*** Nichts ist besser als das Himmelreich.

*** Fin warmes Bier ist besser als nichts.

*** Folglich ist ein warmes Bier besser als das Himmelreich.

DaB hier der Manipulation Tiir und Tor gedffnet wird, versteht sich von selbst, denn bei einer manipulations-
freien Vorgehensweise miifiten alle storenden, verfremdenden und félschenden Einwirkungen ausgeschlossen
werden. Doch das ist vollig unmdglich, und zwar schon deswegen, weil sprachliche Begriffe, Worte, Namen,
Bewertungen usw. emotional besetzt oder mehrdeutig sein kdnnen. Dazu ein Beispiel, in dem das Wort
»Fuchs« mehrdeutig verstanden wird:

*** Der Fuchs ist ein Vierbeiner.

*** Der Chef ist ein Fuchs.

*#%* Folglich ist der Chef ein Vierbeiner.

Syllogismen erzeugen darum meist eine gewisse Gliubigkeit, weil sie Validitit und Reliabilitit, also
Giiltigkeit und Zuverlissigkeit, signalisieren, indem sie vertraute Positionen in einen logischen und
damit (scheinbar) wahren Zusammenhang stellen. Das erinnert an die Computer-Werbung vor einigen
Jahren, die lautete: Computer setzen alles logisch fort. Das Unlogische auch!

Schon frithzeitig kamen daher kluge Kopfe auf die Idee, mittels einer Kunstsprache alle storenden Elemente
begrifflicher Mehrdeutung, emotionaler Besetzung usw. auszuschalten, indem man nur mit Symbolen arbeite-
te - wie das z. B. in der Mathematik gelungen ist (z. B. Gottfried von Leibniz, dt. Universalgelehrter, 1646-
1716). Die moderne Logikforschung, die ca. 100 Jahre spéter begann, hat diesen Weg vollendet und eine »lo-
gische Sprache« geschaffen, die vollstindig formalisiert ist. Doch fiir manche Bereiche wurde hier der Teufel
mit dem Beelzebub ausgetrieben, denn Symbole bleiben Symbole - sie sind keine Sprache, mit der wir etwas
anfangen konnen. Also miissen diese Symbole wieder interpretiert und gedeutet werden. Hier liegt ein dhnli-
ches Problem vor, mit dem es z. B. Architekten zutun haben, wenn sie Massenumfragen iiber gewiinschte
Wohnformen erstellen lassen, um ihre eigenen Vorstellungen moglichst vollig herauszuhalten. Die Ergebnis-
se allerdings werden wieder Gegenstand einer »subjektiven Interpretation«, denn Umfragen sind keine Bau-
pléne; diese werden bekannterweise von den Architekten erstellt - und damit ist der »subjektive Einfluf«
wieder vorhanden.

Die formalisierte Logik mit Symbolen ist daher fiir unsere praktischen Zwecke meistens nicht brauchbar, je-
doch zur Erlduterung. Es soll letztendlich versucht werden, mit einer (zugegeben groben) Dreiteilung der
klassischen Logik ein methodisches Instrumentarium zu schaffen, welches allerdings praktisch anwendbar ist.
Das diirfte insbesondere fiir die Leser von Bedeutung sein, die dieses Buch nicht nur zur allgemeinen An-
schauung oder Uberpriifung ihrer Kenntnisse, sondern zum Selbststudium erworben haben. Es muf3 jedoch
nochmals deutlich gesagt und klargestellt werden, daf3 infolge dieses Primats das gesamte, umfangreiche Feld
der Logik nicht dargestellt werden kann.Wir beschranken uns in der dialektischen Rabulistik aus Griinden der
Praxisorientierung auf drei Vorgehensweisen in der Logik:

1. Deduktion
2. Induktion
3. Analogie



In diesen drei Vorgehensweisen konnen alle Formen der logischen Ableitung untergebracht werden - soweit
sie fir die Rabulistik von Nutzen sind, d. h. sowohl die Beweisfithrung i{iber Abhéngigkeiten zwischen All-
gemeinem und Besonderem durch den Syllogismus, wie aber auch insbesondere die Ableitung eines rein zu-
falligen Sachverhalts von ursdchlichen Zusammenhingen durch Syllogismen bzw. das SchlieBen auf einen
anderen Sachverhalt.

2.3.1.1 Deduktion

Die Deduktion ist eine Grundform des logischen SchlieBens. Deduktion schliefit vom Ganzen auf einenTeil
bzw. vom Allgemeinen auf das Besondere. Mit Hilfe der logischen Regeln des Schlieens kdnnen aus wahren
oder wahr angenommenen Aussagen weitere Aussagen abgeleitet (deduziert) werden, die ihrerseits fiir weite-
re Deduktionen benutzt werden konnen. Mit Hilfe von geeigneten Fragen kann so das methodische Gertist ei-
nes dialektischen Gesprachsaufbaus erstellt werden.

Die Anwendung der deduktiven Methode setzt z. B. in den Geisteswissenschaften Anfangsaussagen (Axio-
me) voraus, die ihrerseits nicht abgeleitet oder bewiesen werden. In der Rabulistik werden solche Aussagen
vorangestellt, die allgemein bekannt oder/und glaubhaft sind. Ein besonders erfolgreicher Weg ist dann vor-
gezeichnet, wenn es dem Rabulisten gelingt, vieldeutige Begriffe in die Axiome »einzubauen«, wie z. B.
Heimat, Vaterland, Gerechtigkeit, Wahrheit, Demokratie, Rechtsstaatlichkeit usw. Die Grundform der De-
duktion ist wiederum der Dreisatz, gebildet aus dem ersten Obersatz, dem Axiom, welches meistens eine All-
gemeinweisheit ist, und dem zweiten Obersatz, der meistens eine spezielle Weisheit ist, die zur Konklusion
herangezogen wird.

Hierzu ein Beispiel:
*** Alle Menschen sind sterblich. (Allgemeinweisheit)

**% Auch der reichste Mann der Welt ist ein Mensch.  (Spezielle Weisheit)

**% Also ist auch der reichste Mann der Welt sterblich. (Konklusion)

Wichtig ist fiir den Rabulisten jedoch, da3 er seinen Gegner auf eine »gedankliche Schiene« bringt, die - weil
es eine Allgemeinweisheit ist - nicht verdachtig erscheint und somit vom Gegner akzeptiert wird.

Dazu das Beispiel:
*#* Alle Vogel konnen fliegen.

*** Der Sperling ist ein Vogel.

*#* Folglich kann der Sperling fliegen.

Das ist zwar immer noch ein banales Beispiel, aber den meisten Teilnehmern unserer Rhetorik- und Dialek-
tik-Seminare war bis jetzt nichts aufgefallen - und doch wurden sie hinter das beriihmte Licht gefiihrt, weil
sie in eine erste, kleine dialektische Falle getappt waren. Hier wurde ndmlich etwas als erster Obersatz voran-
gestellt, welches allen klar war, und zwar, dall Vogel fliegen kdnnen. Diese » Weisheit« ist so allgemein, daf3
die Teilnehmer iiber den Gebrauchswert schon gar nicht mehr nachdachten. Erst als der logische Dreisatz
durch einen neuen zweiten Obersatz gedndert wurde, »fiel der Groschen«:

*#* Alle Vogel konnen fliegen.

*** Der Straul ist ein Vogel.

*** Folglich kann der Strauf3 fliegen ... (Kann er das?)

Doch bereits bei diesen sehr einfachen Beispielen zeigte sich, wie wichtig der Einsatz entsprechender Rheto-
rik und Kinesik war, um zu verhindern, daf} einige Teilnehmer »nachdachten« bzw. analysierten. So 16sten
auch die nichsten Beispiele prompt Einspriiche aus, obwohl wieder von einer (glaubwiirdigen) Allgemein-
weisheit ausgegangen wurde:

**% Alle Schwangerschaften dauern neun Monate.



**% (Gabi ist schwanger.

*** Folglich dauert Gabis Schwangerschaft neun Monate.
Fragen waren folgende:

»Welche Schwangerschaften meinen Sie eigentlich?«, »Mit >Arzte- Zuschlag< dauern Schwangerschaften 40
Wochen, »Es gibt auch Sieben-Monats-Schwangerschaften oder Fehlgeburten nach x Wochen«, »Gabi kann
sich auch bereits im fiinften Monat befinden. Dann stimmt die Konklusion so nicht mehr.« - usw.

Der erste wichtige Schliissel zum Erkennen eines dialektischen Redeaufbaus war die Verallgemeinerung im
ersten Obersatz, Das gilt jedoch nur fiir einfache Beispiele, bei komplizierteren Beispielen ist das so ohne
weiteres nicht mehr moglich. Hinzu kommt etwas sehr Wesentliches: Der Gegner mul3 auf das Erkennen die-
ser deduktiven Vorgehensweise trainiert sein. Das ist zwar theoretisch moglich, in der Praxis aber kann man
davon ausgehen, daf3 es in einem ldngeren Gesprach kaum gelingt, jede dialektische Falle zu erkennen und zu
umgehen. In der Literatur findet sich eine Fiille von Beispielen, die erst nach mehrmaligem Lesen (!) »ent-
tarnt« wurden - wer konnte das in einem Streitgesprach? Wer aufmerksam z. B. eine politische Diskussion
mit guten Rednern im Fernsehen verfolgt, wird - wenn er ehrlich ist - beiden Redeparteien gute Argumente
oder zumindest gute Argumentation bescheinigen. Und wer wire nicht schon einmal in die »Sowohl-als-
auch-Position« geraten, weil jede Partei gute Argumente vorbrachte, mit denen man sich identifizieren konn-
te?

Fiir den Rabulisten wird es vor allem darum gehen:
1. Welche dialektischen Fallen lege ich wie und wann aus?
2. Was kann ich, der Rabulist, tun, um nicht selbst in eine dialektische Falle des Gegners zu tappen?

Punkt 1 ist im wesentlichen abhingig von der Strategie im Rahmen der Gesamtkonzeption eines dialektischen
Rabulisten; und zum Punkt 2 werden am Ende dieses Kapitels entsprechende Ausfithrungen gemacht.

Die deduktive Methode ist in der Rabulistik zweifellos hdufiger anzutreffen als die induktive. Das mag sicher
u. a. auch daran liegen, daB} einerseits die Induktion eher den Widerspruch an sich zu 14Bt, andererseits nicht
so unbemerkt mit Mehrdeutigkeiten, Normen, Vorurteilen usw. gearbeitet werden kann.

2.3.1.2 Induktion

Die Induktion fiihrt vomTeil auf die Gesamtheit, fiihrt den Schlufl vom Besonderen auf das Allgemeine, zieht
den SchluB} von einer endlichen Zahl einzelner Fille auf alle Félle einer Klasse; es ist also ein Gedankengang,
der genau andersherum erfolgt als in der Deduktion.

Das Beispiel hierzu:
*#* Heinrich ist ein Mensch.

*** Alle Menschen sind sterblich.

**%* Folglich ist Heinrich sterblich.

Das ist als Schluverfahren wissenschaftlich strenggenommen zwar nicht zuléssig, wird aber in der Regel ak-
zeptiert, wenn zwischen der Zahl der Ausgangsfille und der Zahl der Félle, auf die geschlossen wird, eine be-
stimmte Relation besteht. So ist wissenschaftlich gesehen folgende Konklusion nicht méglich (politisch mag
das anders gesehen werden):

*#* Viele Asylanten sind Scheinasylanten.

*** Scheinasylanten miissen ausgewiesen werden.

*** Folglich miissen viele Asylanten ausgewiesen werden.

In den Erfahrungswissenschaften fiihrt das zu der Problemfrage:



Wie konnen mit dieser Methode wissenschaftliche Allgemeinaussagen gewonnen und in ihrer Geltung be-
griindet werden? In der Rabulistik fithrt es zu dem Problem, dafl meistens keine wirksame Schluf3folgerung
gezogen werden kann. Dennoch ist die Induktion dann eine wirksame Methode, wenn sie z. B. in eine Kette
von Argumenten »eingebaut« wird, die miteinander verkniipft sind.

Ein Beispiel dazu. Gefordert werden soll ein » Terroristengesetz«:

1. Jede Form des Terrorismus ist mit den Grundrechten in unserer Verfassung, in unserer Demokratie unver-
einbar.

2. Seit gestern haben wir in unserem Land den Terrorismus, der sich gegen unsere Grundordnung richtet und
damit Leben zerstort.

3. In Kdln haben die Terroristen durch den kaltbliitigen Mord an drei Biirgern bewiesen, dal} sie unsere De-
mokratie und damit unser Leben zerstéren wollen.

4. Wir miissen deshalb zum »Terroristengesetz« kommen, damit unsere Demokratie und somit unser Leben
geschiitzt wird.

In diesem Beispiel sind die Aussagen wie folgt zu bestimmen:

Nr. 1: Deduktiver Beginn mit dem ersten Obersatz, einer allgemeinen Norm- und Wertvorstellung unserer
Biirger

Nr. 2: Noch in der deduktiven Vorgehensweise wird der zweite Obersatz dargestellt, der eine spezielle Er-
kenntnis darstellt.

Nr. 3:  Hier erfolgt der »Einbau« einer induktiven Vorgehensweise, indem ein Einzelbeispiel benannt wird.

Nr.4: Vom Einzelfall der Induktion, aber »eingebettet« in die insgesamt deduktive Vorgehensweise, wird
sowohl aus der Induktion wie auch aus der Deduktion die gleiche Schluflfolgerung gezogen.

Die induktive Methode wird im Verkaufsgesprach dann erfolgreich eingesetzt, wenn der erste Obersatz, also
die »spezielle Weisheit«, eine besondere Wirkung verspricht.

Dieser kann z. B. dann wirkungsvoll ergénzt werden, wenn sich ein Verkdufer auf populire Referenzen oder
Erfolge beziehen kann. Dazu folgendes Beispiel eines Computer-Verkaufers iiber sein » Amix-System« bei
einem beratenden Ingenieur:

Verkdufer: »Herr Dollmann, Sie haben sicher auch von den Pressemeldungen erfahren, die lhren Kollegen,
Herrn Dr. Putzer, wegen seiner Darstellungen der neuen Trasse der geplanten B 970 hoch lob-
ten?«

Ingenieur:  »Natiirlich, er hat es gut gemacht. Er hat vor allem wéhrend der 6ffentlichen Anhérung die an-
wesenden Biirger - ich war leider nicht da - irgendwie iiberzeugen konnen!«

Verkdufer: »Das stimmt. Er hat seine Ideen, die er mittels unseres Computer-Systems >Amix< entwickelt
hat, mit unserem Direct-Projektor ohne besonderen Aufwand allen Anwesenden vorfiihren kon-
nen. Das hat auch die Laien iiberzeugt!«

Ingenieur:  »Na, die Frage ist, ob sich der Aufwand lohnt.«

Verkdufer: »Das ist sicher eine wichtige Frage, die kritisch beleuchtet und beantwortet werden muf3. Doch
wenn die Presse die Darstellungen mit diesen neuen technischen Methoden hoch lobt und die
Anwender mit diesem System 6ffentliche Auftradge bekommen, kann man {iber den Erfolg unse-
res Amix-Systems fiir die Nutzer sicher nicht mehr zweifeln.«

Hier hat also der Verkdufer mittels der induktiven Vorgehensweise von einem Einzelfall auf die Allgemein-
heit geschlossen, indem er behauptet: Weil das System »Amix« im Fall ABC so gut war und zu Auftrigen
fiihrte, ist am Erfolg (sprich: immer Auftrdge) generell nicht zu zweifeln. Diese Vorgehensweise mag dem
einen oder anderen billig, vielleicht sogar plump vorkommen - wir geben ihm recht. Aber es darf nicht ver-
gessen werden, welchen gewaltigen Einflul insbesondere Referenzen von Autorititen auf den praktisch
nachvollziehbaren Erfolg haben. So gibt es z. B. Branchen, da geniigt es, sich die Griile oder, noch einfacher,
den Hinweis auf das Kennen einer Autoritit »um die Ohren zu schlagen«, damit ein Erfolg garantiert werden
kann.

2.3.1.3 Analogie



Unter Analogie verstehen wir die Ahnlichkeit zweier Systeme in bezug auf ihre Funktionen oder Strukturen,
wobei - je nach Problemlage - eine teilweise Ubereinstimmung ausreichen kann, die auch in Modellen dar-
stellbar ist. So konnen z. B. Struktur und Funktionen eines Nervensystems oder einer Volkswirtschaft anhand
analoger Modelle in Form von Systemen elektrischer Schalt- kreise untersucht werden. Ein Analogieschluf3
(auch: Analogismus) wird gezogen, wenn aufgrund von Ubereinstimmungen und Ahnlichkeiten von Sach-
verhalten oder Systemen in bestimmten Funktionsweisen, Strukturen, Eigenschaften von Elementen auf die
Ahnlichkeit auch anderer Funktionen, Bestandteile usw. der Systeme geschlossen wird. Der Analogieschluf3
ist zwar streng wissenschaftlich genommen nicht zwingend, weil er nicht wahr sein muB3, aber er eignet sich
sehr gut dazu, schwierige Sachverhalte anschaulich zu erkldren. Im Prinzip sind Analogien und Analogie-
schliisse vergleichbar mit Indizien und Indizienurteilen.

Im umgangssprachlichen Bereich gibt es kaum ein Thema, welches die Analogie, meist als bildhaften Ver-
gleich, nicht beinhaltet - und jeder Diskutant verwendet Analogien. Hierzu einige Beispiele:

»Sie brauchen fiir dieses kleine Problem keine weiteren Hilfsmittel. Man schief3t doch nicht mit Kano-
nen auf Spatzen!«

»Die Kernspintomographie ist ein Schichtbildverfahren ohne Strahlenbelastung, welches den Kopf
nicht insgesamt, sondern scheibenartig durchleuchtet. Man kann sich das vorstellen als einzelne, diinne
Scheiben, die von einem Apfel geschnitten werden. Die Analyse jeder der einzelnen Scheiben ist ergie-
biger als die vom ganzen Apfel.«

Der Analogieschlufl kann natiirlich - und das ist ein beliebtes Feld der Politiker - auch dazu verwendet wer-
den, seinen Gegner lacherlich oder unglaubwiirdig zu machen. In vielen Fillen sind solche Analogien bestens
geeignet, eine Unrichtigkeit oder Richtigkeit des vorangegangenen Arguments bildlich zu untermauern bzw.
zu begriinden. Das entscheidende Merkmal dieser Vorgehensweise besteht darin, dal das vorangestellte Ar-
gument unbewiesen entweder richtig oder falsch sein kann - die Analogie und der Analogieschluf3 sollen ei-
nes von beiden aber durch bildliche Vergleiche beweisen. Das ist natiirlich sehr windig und hat {iberhaupt
nichts mit logischer Argumentation zu tun, aber es ist sehr publikumswirksam und meist von hoher Wir-
kungskraft. Dazu ein Fernsehinterview mit Norbert Bliim vom August 1980, in dem Bliim die Nichtanwen-
dung des Ausbildungsgesetzes, welches die Sozialdemokraten erlassen haben, kritisiert:

»Der Staat hat so ein Ausbildungsgesetz erlassen, von dem die Sozialliberalen sich nicht trauen, es an-
zuwenden. Das ist so, wie wenn Sie eine Maschine kaufen, aber Angst haben, sie anzustellen, weil die
Sicherung durchfliegt.«

Mit der Lacherlichmachung eines Gegners oder eines Systems mittels Analogien kann auch eine direkte Ver-
unglimpfung »legalisiert« werden, die sonst nur ohne nennenswerte Wirkung bliebe. Auch hierzu wieder ein
Beispiel von Dr. Norbert Bliim, der sich am 11.12.1979 im Deutschen Bundestag iiber Sozialisten und sozial-
liberale Biirokratie in einer Rede wie folgt lustig machte:

»Was wiire eigentlich passiert, wenn der arme Mann, der auf dem Weg von Jerusalem nach Jericho
unter die Rauber gefallen ist, nicht an einen Samariter gekommen, sondern einem Sozialisten in die
Hiinde gefallen wire? Der Jungsozialist hiitte ihm den Uberfall als Ausdruck des Monokapitalismus
erklirt und gesagt: >Das ist die Voraussetzung fiir die Revolution.< Ein biirokratischer Sozialist hiitte
dem blutenden Mann wahrscheinlich gesagt, er solle erst einmal einen Antrag beim Reichsversiche-
rungsamt in Jerusalem stellen; dann kénne nach Vorlage mehrerer Gutachten iiber sein Gesuch ent-
schieden werden. Und sollten sich weitere Uberfille an der Stelle ereignen, dann wiirde auch noch ein
Bundesbeauftragte fiir das Un- und Uberfallwesen eingesetzt. Vielleicht wiirde auch ein Strukturrat
gebildet, der die Gefahrenquelle dadurch entschiirfen wiirde, daB er die Uberfille gleichmiBig iiber
das Land verteilt; auch das wire moglich.«

Wer die Grundziige dieser dialektischen Vorgehensweise verstanden hat, der weil}, woran die Argumentation
seines Gegners krankt, ndmlich an einem Vergleichsmafstab, der entweder fehlt oder verschwiegen wird:

»Ich lehne Bayreuth und Wagner ebenso ab, wie ich auch immer schon Hitler abgelehnt habe.«

Solche Beispiele erkennen wir meistens sofort und kritisieren den fehlenden Malistab (hdufigster Einwand:
»Das eine hat doch mit dem anderen nichts zu tun ...«). Doch wie oft iiberlesen wir tendenzidsen Journalis-
mus, den wir allzu oft vorgesetzt bekommen und der sich so présentiert, wie die Schlagzeile einer Miinchner
Zeitung vom Februar 1988:

»Bahn verdient an Pornos und lifit S-Bahn verrotten.«



In der gleichen Boulevardzeitung, die eine wahre Fundgrube fiir haarstraubenden dialektisch-tendenziosen
Journalismus ist, war auf dem Hohepunkt der Ausreisewelle von DDR-Biirgern, die mehrheitlich sowohl in
Ungarn, Osterreich wie auch in der Bundesrepublik Deutschland mit groBer Sympathie empfangen wurden,
im August 1989 eine Meldung unter folgender Uberschrift zu lesen:

»Republikaner-Wihler sind gegen Deutsche«

»MAINZ. Die deutsche Medienvereinigung im Westen ist nicht besonden populir - schon gar nicht bei
Nationalisten. In der ersten Umfrage seit der Fluchtwelle aus der DDR begriifiten nur 49 Prozent, daf
so viele Deutsche in die Bundesrepublik kommen. 46 von 100 Westdeutschen sind dagegen. Bei den
rechtsradikalen Republikanern, das zeigt das ZDF-Politbarometer, ist die Ablehnung mit 66 Prozent
ganz besonders hoch. Hilftbereiter scheinen die Bundesbiirger gegen Polen zu sein: 63 Prozent sind zu
wirtschaftlicher Unterstiitzung bereit, wenn die Demokratisierung dort fortschreitet.«

Ende der Meldung - und Beginn des Kopfschiittelns ...!

Von besonderer Wirkungskraft ist die Verwendung von Ausspriichen bekannter Menschen und Autorititen
aus Vergangenheit und Gegenwart zur Untermauerung der eigenen Argumente. Wer Goethe-, Schiller-, Mao-
oder Zitate sonstiger prominenter Menschen verwendet, gilt fiir viele Leichtglaubige nicht nur als »gebildet,
sondern oft als »unschlagbar«. Damit einhergehend ist hdufig eine »Sprachlosigkeit«, die sich aufgrund des
Dogmas ergibt, das eine Auffassung, eine Rede bewirkt - oder zu dem sie gemacht wurde. Das wohl pragnan-
teste Beispiel ist die Rede des Bundespréisidenten von Weizsdcker zum 8. Mai 1945, dem Tag der Kapitulati-
on der deutschen Wehrmacht. Es heifit nicht mehr: »Es ist eine Rede unseres Priasidenten zum ... usw.«, son-
dern es heifit: »Die Rede.« Durch Beifall des Auslandes und Zustimmung vieler Deutscher sind die Aussagen
des Bundesprisidenten zum Dogma stilisiert worden. Das bedeutet, daB3 jeder, der sich gegen die Inhalte in
dieser Rede wendet oder auch nur Teile davon kritisiert bzw. in Frage stellt, automatisch einem Spektrum zu-
geordnet wird, welches nicht der Mehrheit entspricht - also dem politisch linken oder rechten Rand zugehdrig
sein muB3. Solche Dogmen engen den Gegner ein, umklammern ihn und lassen ihm kaum Spielraum, eigene
Gedanken zu entfalten. Wer sich auf den Koran, Buddha, Lenin, Marx oder sonstige Dogmen berufen kann,
hat keine Entscheidungskonflikte, bestenfalls Ausfithrungsprobleme. Sein Norm- und Wertsystem ist klar
umgrenzt und fir die Zukunft vorgezeichnet. Ein Abweichen ist nicht moglich - das wire (Konter-
)Revolution, Gesinnungsschweinerei, ethisch-moralische Verkommenheit, Rechts- oder Linksextremismus
usw. Insbesondere die »Taktik der moralischen Uberbietung« ist ein nahezu unschlagbares Mittel. Jede
Position z. B. des politischen Gegners, jedes erreichte Ziel wird mit der lautstark vertretenen Forderung nach
noch héheren Zielen iiberboten. Wenn es sich dabei um Grundwerte und Grundrechte handelt, wie z. B. Frei-
heit, Mitbestimmung, Umwelt, Frauen usw., dann ist es fiir den politischen Gegner fast unmoglich, sich zu
wehren. Welcher Biirger hitte schon Verstindnis dafiir, dafl »gegenwértig nicht mehr Freiheit moglich ist,
nicht mehr Umweltschutz bezahlt werden kann ...« usw. Diese Taktik wird meistens von den extremen
Linksparteien angewendet, wobei der normale Biirger, der diese Tricks nicht mehr durchschauen kann, den
Parolen hilflos ausgeliefert ist.

Das macht sich der Rabulist zunutze, indem er auf Zitate, Aussagen, Ideologien, Gutachten usw. von Autori-
tdten verweist und sie als Fundament seiner eigenen Argumentation verwendet - und zu gleich zu einem
Dogma stilisiert, von ... »dem abzuweichen nur ein mieser Charakter fahig ist«!

Mitunter kann aber diese Methode sehr plump wirken - das ist meistens abhéngig von Art und GroBe des Zu-
horerkreises. In einem kleinen Disputantenkreis, der zudem noch aus Menschen besteht, »die des Nachden-
kens kundig« sind, analytisches Denkvermdgen haben und sich nicht so leicht ins Bockshorn jagen lassen,
wird man mit kurzen, plakativen Parolen kaum nennenswerte Diskussionserfolge erringen. In einer politi-
schen Wahlveranstaltung mit Tausenden von Menschen sind keine in sich logischen Begriindungen, sondern
meist nur kurze, klare Argumente oder emotional geladene Parolen und Uberzeichnungen als Denkschiene
wirksam.

Dazu zwei Beispiele von Wahlrednern aus dem Jahre 1980:
Franz-Josef Strauf3 (CSU):

»Der Unterschied zwischen Helmut Schmidt und mir besteht darin, daf ich stets ungenau richtig liege
und er immer exakt falsch liegt.«

Helmut Schmidt (SPD):



»Und wenn man sich seine Freunde ansieht, wenn ich mir vorstelle, da} der Dr. Friedrich Zimmer-
mann Auflenminister werden soll der Bundesrepublik, dann entfahren mir nur noch zwei Worte: Mein
Gott!«

Im kleinen Kreise eleganter und wirksamer ist die Verwendung von Zirkelschliissen. Hier wird das, was be-
griindet werden soll, als bereits bewiesen vorausgesetzt, es wird also eine Behauptung mit sich selbst bewie-
sen. Die angefiihrte Begriindung ist also eine Scheinargumentation. Dazu folgendes Beispiel:

»Daf} gute Baukenntnisse und logisches Denken fiir die Ausiibung des Architektenberufes unerlifilich
sind, zeigt sich schon daran, dafl zum Architekturstudium nur zugelassen wird, wer iiber einen ent-
sprechenden Lehrabschlufl im Bauhauptgewerbe und die Mittlere Reife verfiigt«

Es ist sicherlich richtig, daf fiir die Ausiibung des Architektenberufes logisches Denken und Baukenntnisse
erforderlich sind. Die Notwendigkeit dazu allerdings von den Zulassungsbestimmungen zum Studium abzu-
leiten, ist ein Scheinargument, denn es wird die Behauptung mit sich selbst bewiesen. Die Notwendigkeit des
Verfiigens z. B. iiber Baukenntnisse ergibt sich aus dem Architekturberuf selbst, nicht aus der Zulassung. Der
Volksmund sagt: »Hier beifit sich die Katze in den Schwanz.« Darum ist es ein »Scheinargument«; die
Argumentation hat einen »Zirkelschlu«. Jeder EDV-Programmierer weif}, dal in seinem Programm kein
»ZirkelschluB« (Schleife) vorkommen darf, weil sonst der Computer «kreist«, also nicht weiterarbeitet. In der
Argumentation muf} das nicht unbedingt falsch sein, aber es fiihrt nicht weiter, es »bringt nichts«: Eine solche
Vorgehensweise ist vergleichbar mit dem Satz:

»Ein Haus ist ein Haus, weil es ein Haus ist!« - Es wird also die Behauptung »Ein Haus ist ein Haus« mit sich
selbst bewiesen: »... weil es ein Haus ist ...!« Das ist zwar nicht falsch, aber es ergeben sich keine neuen Er-
kenntnisse.

Zugegeben: Das Erkennen von Scheinargumenten durch Zirkelschliisse ist nicht immer einfach - und man-
cher Rabulist wendet diesen Trick bewuBt an. Bei den meisten Ubermittlern von Schein- argumenten ist man
allerdings nicht immer sicher, ob sie ihr eigenes Scheinargument selbst erkannt haben. Dazu folgende Mel-
dung einer Miinchner Zeitung vom August 1988:

Ein kleiner Schulbub aus Franken schrieb 1988 an den bayerischen Kultusminister:

»Lieber Staat, warum mufl man Hausaufgaben machen? Ich hasse Hausaufgaben. Das ist meine einzi-
ge Beschwerde.«

Der Minister antwortete: »... dal man den Buben an die regelmifBige und gewissenhafte Erfiillung von Pflich-
ten gewohnen wolle.« Es kann nicht mehr gepriift werden, ob der Minister sein Argument als »ZirkelschluB«
erkannt hat. Fest steht wohl lediglich, da3 der Schulbub diese Beschwerde erst gar nicht geschrieben hitte,
wenn er von der Pflichterfilllung vorher {iberzeugt gewesen wére. Da der Bub aber vermutlich nicht {iber-
zeugt war, wird er es auch wohl bei dieser Minister-Antwort nicht sein, weil der Minister das, was begriindet
werden soll, als bereits bewiesen voraussetzt.

In unserer Studentenzeit mufiten wir manchmal gegeniiber den Argumenten der dialektisch geschulten Mar-
xisten »passen« - hiufig blieb uns als Antwort nur das Kopfschiitteln. Viele der Kommilitonen spiirten: Die
Argumentation ist brillant - aber die Sache bleibt schlecht. Wurden nur einfache Polit-Argumente vorge-
bracht, war die Antwort deswegen nicht schwierig, weil Marxisten in der Diskussion nichts mehr fiirchten, als
daf sie wirkungsvoll auf »die Schippe«, also nicht ernst genommen werden (das »Rezept« stammt von kei-
nem Geringeren als Lenin). Das folgende Beispiel ist ein Sinnprotokoll aus einem unserer Seminare:

Marxist: »Die Ausbildung von Jugendlichen ist nachweislich in der DDR besser als in der BRD. Vor allem
aber wird nach der Ausbildung der Arbeitsplatz garantiert. Darum gibt es in der DDR keine Ar-
beitslosen, sondern nur in der BRD.«

Student: »Hervorragend. Aber wenn die da driiben alles so viel besser machen, warum gehst du dann nicht
riiber - und vor allem: bleibst dort?«

Marxist: »Wir fordern den gesellschaftlichen Fortschritt. Der ist aber nur durch den realen Sozialismus mog-
lich und nicht durch den Kapitalismus. AuBlerdem ist Fortschritt nicht durch Nobelkarossen wie
Mercedes gekennzeichnet.«

Student: »Ach Gott, da sind wir aber froh! Wir dachten schon, wir mii3ten jetzt unseren Mercedes verkaufen
und zehn Jahre auf einen Trabi warten!«

Marxist: »lhr weicht doch aus! Kennt ihr iiberhaupt den Unterschied zwischen Sozialismus und Ausbeuter-
klasse?«



Student: »Klar! Wenn im Kapitalismus Pfusch gemacht wird, hat nur der profitgierige Unternehmer was da-
von! Wenn im Sozialismus Pfusch gemacht wird, haben alle was davon!«

Wir Studenten haben mit solchen Methoden sicher keinen rhetorischen Schonheitspreis verdient, aber wir er-
reichten, daB3 unsere Seminare weitgehend von Stérungen durch »relevante Gruppen« verschont blieben.

Wer Scheinargumente erkennt, dem kann der »dialektische Marxismus« nichts anhaben, wenn er sich als Zir-
kelschluf3 wie folgt présentiert, weil die Behauptung mit sich selbst bewiesen wird:

»Der Anspruch des Marxismus ist schon deswegen berechtigt, weil er die politische Theorie derjenigen
Klasse ist, die den gesellschaft lichen Fortschritt trigt.«

Auch im normalen, tdglichen Arbeitsleben finden sich Zirkelschliisse, bei denen viele sich nichts denken.
Man nimmt es hin und &rgert sich hdchstens, weil man glaubt, es sei eine autoritidre Aussage. Gegen autorita-
res Gehabe aber kann der Mitarbeiter nichts machen. Gegen »Scheinargumente« und Unlogik allerdings
schon:

»Der Chef hat recht, weil er jahrelang die negative Erfahrung mit dem Sachverhalt gemacht hat und
somit die Dinge besser beurteilen kann als Sie!«

Der Professor fiir Strafrecht F. Haft gibt in seinem Buch «Juristische Rhetorik« (Freiburg 1978) ein interes-
santes Beispiel eines logischen Fehlers aus dem juristischen Alltag:

»Das Landgericht hielt die Glaubwiirdigkeit der Aussage eines Belastungszeugen fiir >in besonderem
Mafe durch die Tatsache erhiirtet, dafl nach der bestimmten Bekundung des Zeugen der Angeklagte
diesen beim Zusammentreffen im Gebiude der Kriminalpolizei vor der Vernehmung durch die Erkla-
rung, er werde alles abstreiten und der Zeuge sollte das auch tun, zu einer unrichtigen Aussage zu ver-
anlassen suchte. Wenn der Zeuge, so argumentierte das Landgericht, sich dann gleichwohl durch seine
Bekundungen iiber die Straftat als Beteiligter selbst mitbelastet habe, stehe die Wahrheit seiner Aussa-
ge und seine Glaubwiirdigkeit aulier Zweifel.«

Haft: »Hier wird die Glaubwiirdigkeit aus einer Voraussetzung, namlich einer Aussage des Zeugen, gefolgert,
bei der man selbst wieder die Glaubwiirdigkeit des Zeugen voraussetzen mull. Man sieht, wie sich die Be-
griindung im Kreise dreht.«

Eine besonders gefihrliche Waffe des Rabulisten ist es, im Vorsatz komplizierte Sachverhalte in einer Fach-
sprache mit zusétzlichen Fremdworten zu verschleiern, sich also als »kompetenter Fachmann« zu présentie-
ren, und im Nachsatz den »kleinen Mann auf der Strale« mit einer Analogie in kumpelhafter Sprache fiir die
Ziele gewinnen zu wollen: Das Beispiel (1986, Minister G. Stoltenberg):

»Die Struktur der Steuerreform ist so determiniert, daf} die Gewinne der Besserverdienenden kumula-
tiv erfait und progressiv besteuert werden - also mehr Steuergerechtigkeit. Wenn Sie das ablehnen,
dann erkliren Sie mal dem Kumpel, der fiir sein Geld hart malochen muf}, warum er vergleichsweise
mehr Steuern zahlen soll als ein Unternehmer!«

2.3.2 Die Fesseln der Logik

Mit den Gesetzen der klassischen und der modernen, formalen Logik allein kann der Rabulist nicht auskom-
men. Er kann zwar bewul3t falsche Schliisse ziehen, aber er kann sie auch unbewuflt falsch ziehen - und im
tibrigen kann das sein Gegner auch. Alle Konklusionen bzw. Schliisse sind Folgerungen aus den beiden O-
bersdtzen, die z. B. als deduktive Beziehung zunéchst eine Allgemeinweisheit und im zweiten Obersatz eine
spezielle Weisheit aussagen. Formal ist das auch immer korrekt moglich:

Mx P
Sx M
Sx P

Diese Form entsteht durch Herauskiirzen von M, so dal} die Bedingung S x P bleibt, die jedoch in den Ober-
sdtzen schon alsTerminus enthalten ist. Diese Formal-Logik ist immer stimmig bzw. schliissig. Anders sieht
es aber aus, wenn die Symbole durch Aussagen ersetzt werden:

Architekten sind begabte Kiinstler.



Herr Hinterhuber ist ein Architekt.

Herr Hinterhuber ist ein begabter Kiinstler.

Hier spielt die Logik der Wahrheit einen Streich, denn wir wissen alle aus Erfahrung, daB3 die SchluB3folge-
rung nicht unbedingt stimmen muf}. Der Architekt Hinterhuber kann nédmlich alles andere als ein begabter
Kiinstler sein.

Um nochmals zu verdeutlichen, dal Logik nur ein Denkakt ist, der zur Wahrheit keine Stellung nimmt, sei
die vollig korrekte Ableitung von ausschlieSlich unwahren Aussagen dargestellt. Im ersten Beispiel ergibt die
korrekte Ableitung keine wahre SchluB3folgerung, im zweiten Beispiel offensichtlich doch, obwohl die Ablei-
tung aus einer unwahren Aussage erfolgte:

1. Alle Autos konnen fliegen.

Die Badewanne ist ein Auto.

Die Badewanne kann fliegen.

2. Alle Autos konnen fliegen.
Das Flugzeug ist ein Auto.

Das Flugzeug kann fliegen.

Das Problem im logischen Dreisatz besteht auch darin; dafl nur Aussagen erzeugt werden konnen, die indirekt
schon ermittelt sind. Um iiberhaupt zu neuen Erkenntnissen zu kommen, miissen wir uns mit » Wahrschein-
lichkeiten« oft zufriedengeben. Doch die Glaubigkeit in exaktes Denken und logische Schluflfolgerungen
behindert sehr oft das » Ausbrechen« aus dem logischen Gedankengebéude. Fiir den Rabulisten kann das Vor-
und Nachteil bedeuten: Vorteil, wenn er geschickt falsche Schliisse ziehen kann, und Nachteil, wenn er‘s
nicht kann ...! Logisch.

In der Logik geht man - um Fehlschliisse zu vermeiden - von bestimmten Bedingungen aus, die Grundlage
der Konklusion sind. Man spricht dann von »Bedingungssatzschliissen« oder »Implikationsbeziehung«. Das
in jeder Literatur verwendete Beispiel dazu diirfte auf R. Lay zuriickgehen, der dieses mit dem Beispiel
»Wenn es regnet, wird die Strale naB3« erldutert hat. Eine solche Bedingung kann »hinreichend« oder »not-
wendig« sein. Um das heraus zufinden, wendet man die Worter

1. »immer wenn, dann ...«
2. »nur wenn, dann«

an. Damit vermeidet man falsche Schluflfolgerungen. Der Regen ist eine »hinreichende Bedingung«, aber
keine »notwendige«. Es muB} also nicht unbedingt regnen, damit die Strale nafl wird. Es kdnnte auch ein
Sprengwagen, der Gartenschlauch, die zu weit eingestellte Rasensprenganlage usw. sein. Es ist also nicht un-
bedingt »notwendig«, da} es regnet, damit die Strae nall wird. Mit den beiden Satzanfangen kann man den
Fehlschluf3 vermeiden:

Richtig: »Immer wenn es regnet, dann wird die Stralle naf3!«
Falsch: »Nur wenn es regnet, dann wird die Stral3e nal3!«

Im téglichen Umgang miteinander sind Fehlschliisse an der Tagesordnung, und nicht immer denken sich die
Beteiligten allzuviel dabei:

Vater zum Sohn: »Wenn du Schlagzeug spielst, ist Krach im ganzen Haus.«

Eine typische Situation. Der Vater meint natiirlich, dafl Krach grundsétzlich nur vom Schlagzeug seines Soh-
nes erzeugt wird. Er zieht also eine falsche SchluBfolgerung, weil er glaubt, es sei eine »notwendige Bedin-
gung«. (WNUR WENN du Schlagzeug spielst, DANN ist Krach im ganzen Haus.«) Das ist es aber nicht, son-
dern das Schlagzeug-Spielen des Sohnes ist eine »hinreichende Bedingung«, um Krach im Haus zu erzeugen
(»IMMER WENN du Schlagzeug spielst DANN ist Krach im ganzen Haus.«) Es gibt auch andere Mdoglich-



keiten, Krach zu erzeugen, wie z. B. das Bohren des Vaters mit der Bohrmaschine, der Streit der Nachbarn
usw. Auf die psychologische ‘Wirkung des viterlichen Fehlschlusses beim Sohn wollen wir nicht ndher ein-
gehen - vermutet werden kann allerdings der Widerspruch des Sohnes, weil er weil3, daf er nicht der einzige
ist, der Krach erzeugt. Und eine Diskussion dariiber, ob die Bedingung »hinreichend« oder »notwendig« ist,
wird es wohl auch nicht geben. Sicherlich heif3t es nur kurz und knapp:

»Schlufl mit dem Krach. Basta!«

Dem einen oder anderen Leser mag diese »Implikationsbeziehung« eher als » Theorie« vorkommen - das ist
sie aber keinesfalls! Sie hat sogar eine sehr praktische Bedeutung fiir die meisten Fehlschliisse im tiglichen
Umgang, denn jeder von uns tappt in Fallen der logischen Fehlschliisse - ungewollt. Das liegt zunichst ein-
mal daran, dal kaum ein Mensch in der Umgangssprache so spricht, wie es der Syllogismus, der logische
Dreisatz, aufzeigt. Wer sagt schon »Wenn es regnet, wird die Strale nalB«? Wir sehen die nasse Stra3e und
sagen: »Es hat geregnet.« Meistens stimmt das auch, weil wir auf Déacher, Fensterscheiben und Stralen sehen
und erkennen, dal} es geregnet hat. Es konnte theoretisch aber auch der stidtische Sprengwagen sein, der vor-
beigefahren ist und die Strae na3 gemacht hat. Natiirlich kénnen wir alle das sehr gut unterscheiden, und wir
wollen das Thema hier auch nicht »totdiskutieren«. Wenn der Schluf} in der »richtigen Richtung« gezogen
wird, erfolgt dies nach streng logischen GesetzméaBigkeiten. Alle Hunde sind Vierbeiner, aber nicht alle Vier-
beiner sind Hunde. Wenn es regnet, wird die Stra3e nal3, aber wenn die Stra3e nal} ist, muf} es nicht unbedingt
geregnet haben - siche obiges Beispiel. Wenn der Strom ausfillt, bleibt der Fahrstuhl stecken. Das bedeutet:
Schliisse in umgekehrter Richtung sind nicht moglich. Aber im téglichen Leben ziehen wir stindig Schliisse
in einer Richtung, die streng genommen nicht moglich ist. Wir bleiben im Fahrstuhl stecken und sagen sofort:
Der Strom ist ausgefallen. Wir schauen auf die Strale, diese ist na3, und wir sagen: Es hat geregnet. Wir se-
hen einen Hund und sagen: Das ist ein Vierbeiner. Dafl wir dennoch zu richtigen Ergebnissen in unserer
SchluBfolgerung kommen, verdanken wir unserer Erfahrung und der GewiBheit einer hohen Wahrscheinlich-
keit - aber nicht der Konklusion aus den streng logischen Gesetzen z. B. des Syllogismus.

Hier ergibt sich allerdings ein fruchtbares Betétigungsfeld des Rabulisten. Die Voraussetzungen dazu sind
klar: Einerseits verfahrt und argumentiert der Rabulist nach z. B. streng logischen Gesetzen - und darf in na-
hezu allen Féllen erwarten, dafl seine Ableitung auch als »logisch« angesehen wird. Wer beschéftigt sich
schon ausfiihrlicher mit den Fesseln der Logik, um sagen und mit populdren Beispielen belegen zu konnen,
daf} streng logische Ableitungen auch eine Menge dummes Zeug produzieren konnen? Andererseits kann
man meistens den streng logischen und einsichtigen Ableitungen nur mit der «eigenen Erfahrung« oder Ein-
zelbeispielen begegnen, die das Gegenteil aussagen. Das ist dann die Aussage, auf die der Rabulist wartet, um
zu kontern:

* Erfahrung ist immer die Summe aller Irrtiimer, u. z. die der Gegner!

* Erfahrung ist immer nach »riickwérts« gerichtet, aus der Vergangenheit.
* Erfahrung ist immer etwas von »gestern« - und wir sprechen von morgen.
* Erfahrung blockiert Kreativitét und verhindert damit oft Fortschritt.

* Erfahrungs-Entgegnungen sind (meist autoritire) »Killer-Phrasen«.

* Gegen die Erfahrung des Alters kann die Kreativitdt (oder: Klarheit und Objektivitit) der Jugend gesetzt
werden.

* Jedes Einzelbeispiel kann mit einem Gegenbeispiel widerlegt werden!
* Jedes Beispiel hinkt!

* Wer auf Beispiele pocht, will Analogieschliisse ziehen, weil er den Sachverhalt nicht erkldren kann oder
verstanden hat - meistens beides.

* Wer viele Beispiele bringt, will mit Quantitit und Statistik Qualitdt beantworten.

»Logische Verpackungen« sind oft uneinnehmbare Festungen. Insbesondere deduktive Vorgehensweisen,
Zirkelschliisse, Analogieschliisse usw. sind in der Hitze eines Gefechts vom Gegner kaum schnell zu entde-
cken - geschweige denn zu »knacken«. Wird etwas dagegen schriftlich formuliert und haben wir die Gele-
genheit zur Analyse (bzw. der Gegner), so ist der Uberrumpelungseffekt nicht mehr so gut. Als Beispiel dafiir
geben wir unseren Seminarteilnehern zunichst in miindlicher Form den logischen Beweis iiber den Nonsens,
daB3 eine Katze drei Schwinze hat und fordern sie auf, den »Beweis« mit zehn Worten zu »knacken«. Die iib-
liche Ant wort: »Moment, konnen Sie das bitte noch einmal langsam wiederholen?« Das »kann« der Trainer



natiirlich nicht, sondern will damit nur verdeutlichen, wie schwer es ist, auch einen logischen Nonsens im
Gesprich - wenn man ihn schon entdeckt hat - zu widerlegen:

Wir beweisen, daf eine Katze drei Schwinze hat.
1. Keine Katze hat zwei Schwiinze? (Oder haben Sie schon mal eine Katze mit zwei Schwinzen gesehen?)

2. Eine Katze hat einen Schwanz mehr, als keine Katze! (Jeder weil3, daf3 das logisch ist ...!)

3. Wenn keine Katze zwei Schwiinze hat, und eine Katze einen Schwanz mehr als keine Katze hat,
dann hat doch logischerweise eine Katze drei Schwiinze...?!

Erst danach wird der »logische Beweis« schriftlich vorgelegt - und auch dann haben einige ihre Probleme, zu
erkliren, wo der Fehler liegt. Und das, obwohl doch jeder weil3, daB} es keine Katze mit drei Schwiinzen
gibt. Aber wie schon gesagt: Die Logik ist ein reiner Denkakt und nimmt zur Wahrheit keine Stellung.
Das heilit also: Der Hinweis »Das ist logisch« heif3t noch langst nicht, daB} das Gesagte auch WAHR ist.

Je niiher aber der logische Beweis, d. h. die Konklusion, in Ubereinstimmung mit Erfahrungsgrundsit-
zen des Lebens steht, desto schwieriger ist es, den »logischen Fehlschlufl« aufzuspiiren, und je weiter
sich die Ableitung von unseren Erfahrungen entfernt, desto eher miissen wir damit rechnen, daf§ der
Gegner militrauisch wird, hinterfragt, Analysen anstellt usw. Die Strategie sollte also immer so ausge-
richtet sein, daf} der logische Beweis nicht der Alltagserfahrung direkt widerspricht.

Logische Konklusionen diirfen keine Exoten sein.

Wie schwierig es ist, ein »logisches Gedankengebidude« zu zerstdren, mag folgendes Beispiel verdeutlichen,
welches im Manuskript zur BR-Horfunkreihe »Richtig Argumentieren« (1981 TR-Verlagsunion Miinchen)
zu lesen ist. Es geht hierbei um das Pro und Kontra zur gewaltsamen Raumung besetzter Hauser; zunichst
aus der Sicht der Befiirworter:

»A: Das Recht auf Eigentum wird durch den Artikel 14 des Grundgesetzes gewihrleistet. Dariiber hin-
aus ist mit jeder Hausbesetzung der strafrechtliche Tatbestand des Hausfriedensbruchs gegeben. Und
wo Strafantrag, Baubewilligung und gesicherte Finanzierang vorliegen, sind die Voraussetzungen fiir
eine Riumung klar erfiillt.«

Und nun Begriindungen aus der Sicht der Gegenseite:

»B: Im Grundgesetz steht, daf} Eigentum verpflichtet und auch dem Wohle der Allgemeinheit zu die-
nen hat. Und in Bayern, Berlin und Bremen ist das >Recht auf Wohnraum< sogar in den Landesver-
fassungen ausdriicklich verankert, zum Teil sind dafiir auch gesonderte Gesetze erlassen. Wo besetzte
Hiuser gewaltsam geriumt werden oder der Anspruch auf Wohnung nicht erfiillt wird, wird eindeutig
gegen geltendes Recht verstoBen, und es herrscht auller dem noch Verfassungsbruch.«

Im zitierten Manuskript geht es vorwiegend um die Feststellung, dall Begriindungen noch keine Ar-
gumente sind. Im obigen Beispiel wird erklirt, daf} die Begriindungen ausreichen, um auf logischem
Wege die Riumung der besetzten Hiuser sowohl zu recht fertigen als auch zu verurteilen, und zwar
anhand des Dreisatzmo dells:

Erster Obersatz:  Der Staat hat die Aufgabe, gegen Straftaten einzuschreiten.

Zweiter Obersatz: Bei der Besetzung des Hauses X handelt es sich um eine Straftat.

Konklusion: Also hat der Staat die Aufgabe, gegen die Besetzung des Hauses x einzuschreiten.

Bei der logischen Ableitung handelt es sich klar erkennbar um eine deduktive Vorgehensweise, denn man
geht in der Begriindung von der Allgemeinheit aus und schlie8t daraus auf den speziellen Fall. Im Falle der
Verurteilung von Hausbesetzungen ist der logische Aufbau der Begriindung wie folgt:

Erster Obersatz:  Der Staat hat durch Gesetze und einige Landesverfassungen die Pflicht, fiir das
>Recht auf Wohnraum< zu sorgen.

Zweiter Obersatz: Bei der Besetzung des Hauses x wird das Verfassungsrecht auf Wohnraum in An-
spruch genommen.



Konklusion: Die Riumung des besetzten Hauses verstofit gegen geltendes Recht und ist somit
verfassungswidrig.

Mit dieser logischen Ableitung entsteht deswegen ein »Patt«, weil lediglich der Begriindungsaufbau »lo-
gisch« ist. Daraus entsteht allerdings auf beiden Seiten ein Kéfig, aus dem man offensichtlich nicht heraus
kann, denn die Obersétze der Ableitungen und die Konklusionen ergeben kein neues Argument; sie sind eine
Begriindung, d. h. eine Interpretation dessen, was schon bekannt ist. Um aus diesem »Gefangnis der Logik«
herauszukommen und um den Versuch zu starten, »stichhaltige Argumente« hervorzubringen, miiten »rich-
tige Fragen« gestellt werden, z. B. nach den Vor- und Nachteilen der Raumung. Zitat des Manuskriptes der
BR-Sendereihe (Nr. 4):

»A: Je linger der Staat nicht dagegen einschreitet, dafl durch Hausbesetzungen Recht gebrochen wird
und Gewalt sich ausbreiten kann, desto mehr geht in der Bevilkerung das Vertrauen in unsere Rechts-
ordnung verloren, mit der Folge, dall zum Beispiel iiberzeugte Demokraten immer héaufiger sich wei-
gern, ihre Strafzettel, aber auch Mieten und Steuern zu bezahlen.«

Nun die Gegenseite:

»B: Je haufiger der Staat einzelnen Menschengruppen ihr verfassungsmiflig verbiirgtes Recht auf
Wohnraum streitig macht und sie gewaltsam aus Hiusern vertreibt, von denen Hunderte aus Spekula-
tionsgriinden leer stehen, desto mehr Jugendliche werden radikalisiert und dem Terrorismus in die
Arme getrieben.«

Fiir die dialektische Rabulistik folgt daraus das »Sowohl-Als-auch«. Damit ist gemeint:

Der Begriindungsaufbau nach logischen GesetzmaBigkeiten ist - wenn die Konklusion den Alltagserfahrun-
gen nicht direkt widerspricht - eine exzellente Vorgehensweise, sich »abzuschotten« und sein Gedankenge-
baude zu einer nahezu uneinnehmbaren Festung auszubauen - einerseits. Andererseits muf3 der Rabulist stets
damit rechnen, daf} sein Gegner seine Disputationsbeitridge ebenfalls nach logischen GesetzméBigkeiten auf-
baut. Jn den meisten Fillen entsteht dann bei z. B. (fast) neutralen Beobachtern oder Zuhorern der Eindruck
eines »Unentschieden« - beide Gegner sind offenbar »gleich gut«. Es gibt einige Fernsehsendungen, die von
dem Spiel leben (z. B. Pro und Contra, TED-Spiele usw.). In diesen Sendungen ergibt sich oftmals das gleiche
Spiel: Zwei gute Redner und Anwilte einer Sache geben ihre Meinungen (pro bzw. contra) vor einigen Zuho-
rern in einem Fernsehstudio ab, die per Knopfdruck auf ein Zahlgerit vor der Argumentation der beiden Dis-
putanten ihre Einstellung abgeben. Nach Beendigung der Argumentation werden von den Zuhorern die Kndp-
fe wieder ge driickt, und es ist fiir die Fernsehzuschauer feststellbar, ob sich der eine oder andere hat »iiber-
zeugen« lassen. Von einigen Aus nahmen abgesehen, wechseln kaum mehr als fiinf Zuhorer ihre Meinung.
Interessanterweise wird der Wechsel um so geringer, je aktueller das Problem ist und um so mehr es »die
Geister scheidet«. Wer jedoch die Begriindungen, Redebeitrége, Pladoyers usw. der Disputanten analysiert,
wird feststellen, daB3 in den meisten Fallen keine wirklich stichhaltigen Argumente vorgebracht wurden, son-
dern lediglich Begriindungen in einem durchaus logischen Redeaufbau (sieche Beispiel »Hausbesetzung«).
Damit werden aber keine Gesichtspunkte eines neuen Gedankensystems geschaffen, sondern nur bekannte
Positionen vorgebracht. Die aber kennen die Zuhorer schon - und haben dazu eine eigene Auffassung, die sie
sicher selbst schon mehrfach in dhnlicher Form vertreten haben. Infolgedessen sind hohe » Umstimmungszah-
len« von Contra zu Pro oder umgekehrt sehr selten, obwohl der Unterhaltungswert, insbesondere bei geschlif-
fenen Rednern, unbestritten hoch ist! Wer es aber schafft, aus dem »Geféngnis der Logik« auszubrechen, in-
dem er z. B. Fragen nach Vor- und Nachteilen stellt und neue Gesichtspunkte schaftt, hat meistens Erfolg bei
den Zuhorern.

Der Pessimist wird dazu sicher sagen: »Gerade solche Sendungen wie Pro und Contra sind der Beweis, wie
schwer es ist, auf alle Fille recht zu behalten!« Der Optimist sagt allerdings: »Ich kenne nun die beiden Mog-
lichkeiten, ndmlich: mich infolge meines logischen Gedankengebdudes nicht argumentativ >zerstéren< zu
konnen - ich werde also recht behalten - und die andere Moglichkeit, bei einer gleichen Vorgehensweise des
Gegners durch >richtige Fragen< in sein Gedankengebiude einzudringen - um mir mein Recht zu holen!«

Ein dialektischer Rabulist ist immer Optimist!

2.4 Psychologie
2.4.1 Ein paar Worte zur Psychologie

Es ist eher eine banale Situation: IThre Heizungsanlage funktioniert nicht ordentlich, und Sie fragen den Hei-
zungsinstallateur: »Sie sind doch Heizungsfachmann. Wo kann der Defekt denn liegen? Sie miissen das doch



wissen!« Oder ThrAuto springt nicht an: »Sie sind doch Automechaniker. Woran kann das liegen? Sie miissen
das doch wissen?« Selbst wenn der letzte Satz - »Sie miissen das doch wissen!« - nicht direkt gesagt wird,
wird er dadurch indirekt gesagt, dal der Betreffende fiir ein bestimmtes Fachgebiet »zustindig« ist, weil er
der »Fachmann« ist. Arg enttduscht wiren wir, wenn der Befragte antworten wiirde: »Das weil3 ich nicht!« Er
wire die ldngste Zeit fiir uns »Fachmann« gewesen.

In den meisten Fillen wird der »Fachmann« aber dem Fragesteller eine entsprechend fachliche und damit be-
ruhigende Antwort geben. Ob Heizungsanlagen, Autos oder sonstige technische Gegenstinde: sie funktionie-
ren, weil sie meistens typengleich sind, oft nach demselben Prinzip. Der Heizungsfachmann wird z. B.
schnell erkennen, ob die Olleitung verstopft ist, und der Automechaniker wird z. B. sofort sagen kdnnen, ob
die Batterie leer ist. Hier gibt es eine einfache » Wenn-dann«-Beziehung, also z. B.: Wenn die Batterie leer
ist, dann springt der Wagen nicht an.

Wir haben uns nicht nur daran gewdhnt, sondern wir erwarten: wer Fachmann ist, kann Auskunft geben. U-
berlegen Sie einmal, ob Ihnen irgendein Beruf einfillt, in dem diese Erwartung an den »Fachmann des Beru-
fes« nicht gestellt wird. Uberlegen Sie andersrum aber auch einmal, ob es irgendeinen »Fachmann« gibt, der
die Erwartungen an seinen Beruf nicht erfiillt, weil er keine Antwort geben kann. Wir werden sowohl im ei-
nen wie auch im anderen Falle kaum einen Zeitgenossen finden, der das zugibt. »Fachmann« zu sein heif3t, so
gesehen, eine Rolle zu spielen, und an diese wird eine »Rollenerwartung« gekniipft. Die meisten Menschen
entsprechen dieser »Rollenerwartung« - und geben Auskunft. Wie gesagt, keine Auskunft geben konnen,
heif3t schlicht: sich zu blamieren und eventuell als »Fachmann« von seiner Umwelt disqualifiziert zu werden.
Wer will das schon?

»Wir haben unser Kind mit viel Liebe erzogen. Trotzdem ist es mit 15 Jahren immer noch Bettndsser. Warum
ist das so? Sie sind doch Psychologe. Sie miissen das doch wissen!« »Das wei} ich nicht!l« »Was? So was
wissen Sie nicht? Und Sie wollen Psychologe sein ...7« Sie kdnnen sich sicher vorstellen, da3 sich diese
Antwort kein Psychologe gern »einhandeln« wiirde. Das bedeutet: Auch Psychologen entsprechen der Rol-
lenerwartung, die an sie gestellt wird - und antworten »fachlich« unter hdufiger Verwendung des Begriffs
»psychologisch gesehen« oder »die Psychologie spricht da von einem XY-Syndrom« oder »die Psychologie
hat herausgefunden ... «

Es kann nicht dariiber gestritten werden, dafl zwar die Psychologen mehrheitlich in ihren Rollenerwartungen
tiberfordert sind, aber meistens nichts dagegen haben, wenn man sie als »moderne Medizinménner« ehrt und
adelt. Der Psychologe ist der, der den »tieferen Einblick« hat, der das erkennt, was der »normale Mensch«
nicht erkennen kann, der also das »Unnormale« erkldren und somit »Lebenshilfe« geben kann: Das ist die
Erwartung. »Du bist verriickt, du brauchst einen Psychologen!« - damit ist auch der Zusténdigkeitsbereich der
Psychologie charakterisiert, soweit es ein weitverbreitetesVorurteil anbelangt.

Diesem Vorurteil zufolge wire Psychologie »die Kunst, mit Menschen umzugehen«. Doch wire sie das, so
konnte man sie nicht erlernen oder anwenden. Psychologie ist die Wissenschaft vom Erleben und Verhal-
ten des Menschen. Doch allein das Verhalten eines Menschen wird von so vielen Faktoren beeinfluflt, daf3
man diese niemals alle kennen kann, und so kommt es, dall sich Menschen auch unter scheinbar gleichen Be-
dingungen verschieden verhalten. Daher kann man auch nur von der »relativen Haufigkeit« oder der » Wahr-
scheinlichkeit einer bestimmten Verhaltensweise« sprechen.

Das ist z. B. fiir Verkdufer mit Praxisbeispielen leicht zu beweisen: Ein Héndler in der gleichen Situation wie
sein Kollege, mit den gleichen Problemen, gleichen Preisen, gleichen Artikeln, gleich, gleich, gleich ... ver-
hilt sich doch anders als sein Kollege, bei dem Sie zum Kaufabschlufl kamen. Sie kdnnen also vor dem Ge-
sprach nur sagen: » Wahrscheinlich wird er sich gleich verhalten wie sein Kollege.« Aber Sie wissen es nicht.
Auch der Psychologe weil} es nicht. Es fehlt die »allgemeingiiltige Regel«. Menschen »funktionieren« nun
mal eben nicht so wie ein technischer Artikel, sei es eine Heizung, ein Auto oder sonst etwas. Das menschli-
che Handeln ist immer sowohl biologischen Faktoren als auch sozialen Umfeldeinwirkungen unterworfen.

Es gibt also keine klare Antwort, sondern eher Unsicherheit auf die Frage, ob der Hiandler XY kauft oder ob
der Kunde A sich wie Kunde B verhilt. Doch im Umgang mit Menschen hat jeder seine eigenen, subjektiven
Erfahrungen, die meistens mit einem Gefiihl der GewiBBheit verbunden sind, was eine Kontrolle der (Vor-)
Urteile so oft ausschlieit. Dafiir gibt es einen Begriff, ndmlich die gute alte »Menschenkenntnis«.

Das ist wiederum ein »Fachgebiet«, und ein sehr individuelles dazu. Wer wollte da schon »Nicht-Fachmann«
sein - also gibt man - Auskunft«. Still vor sich hin lacheln mag man (weil es verzeihlich ist), wenn bereits
junge Menschen den Anspruch erheben, »gute Menschenkenner« zu sein. Die Empfehlung an diese jungen
Menschen, den eigenen subjektiven Erfahrungen als (mdglicherweise) »Summe aller Irrtiimer« kritisch gege-



niiberzustehen, fruchtet nicht immer - die unvollstindige Einsicht in die komplizierte Materie Erleben und
Verhalten des Menschen 146t in vielen Bereichen oft »schon griiflen ... «!

Problematischer allerdings sind die »professionellen Menschenkenner« oder, genauer gesagt, die, die sich da-
fiir halten. Natiirlich ist eine »angewandte Menschenkenntnis« bis zu einem gewissen Punkt vertretbar, um zu
einer Einschitzung zu gelangen, die gerade im Verkauf in vielen Féllen unerldBlich ist. Nicht vertretbar ist es,
wenn die eigene Menschenkenntnis dergestalt {iberschitzt wird, dal auch wider besseres Wissen, z. B. aus
Scham, sich »getduscht oder versagt« zu haben, ein Fehlurteil aufrechterhalten wird.

Chef zum Verkéufer: »Sie haben den Kunden ganz einfach falsch eingeschitzt!«

Verkdufer: »Das stimmt nicht. Meine Menschenkenntnis hat mich noch nie getduscht. Es muf3 an etwas ande-
rem liegen!«

Chef: »Sie konnen mir glauben, auch ich kenne die Menschen, und ich sage Thnen ...«

Es ist nicht schwer vorstellbar, dafl dieses »Gespriach« zu keinem positiven Ende fiihrt, fiihren kann. Denn
sowohl Verkdufer wie auch Chef glauben, aufgrund ihrer »Menschenkenntnis« einen Sachverhalt beurteilen
zu konnen, der vom individuellen Verhalten eines Menschen (Kunden) bestimmt war.

Doch die Empfehlung, sich selbst nicht zu sicher auf seine eigene Menschenkenntnis zu verlassen, bedarf des
bekannten Hinweises, daB3 jeder (wenn auch in diesem Fall selbsternannte) »Fachmann der Menschenkennt-
nis« seiner Rollenerwartung, ein sicheres Urteil zu finden, entspricht. Die Féhigkeit von Menschen, aufgrund
nicht objektiv sichtbarer oder erfalbarer Faktoren »sichere Urteile« auszusprechen und somit richtige Vor-
aussagen zutreffen, ist begrenzt, denn jeder spiirt oft unbewuflt seine Erkenntnisbeschrankung durch das sub-
jektive Verhalten. Viele wiinschen aber »tiefere Erkenntnis«, um die Geheimnisse des eigenen Verhaltens
zumindest ein bilchen zu liiften - und auch, um damit in die Zukunft schauen und dem Schicksal vielleicht
ein Schnippchen schlagen zu konnen. Ach, das wire schon arg verwunderlich, wenn sich daraus kein Kapital
schlagen liele, und siche da: Es gibt eine ganze »Industrie der iibernatiirlichen Intuition«, fiir den sechsten
Sinn und zur »Erleuchtung«.

Eher mitleidig lichelnd nehmen wir da Kenntnis von GroB3vaters Handlesekiinstlerin, die sich auf Volksfesten
und Messen ein karges Brot dadurch verdiente, daB3 sie »aus der Hand las«. Und wer jemals die frappierenden
Spriiche einer Kartenlegerin genoB3 (»die Karten sprechen die Wahrheit«), wird sicher niemals mehr darauf
verzichten wollen. Doch geradezu wohltuend ist die Wahrsagerin, die uns todsichere Einblicke z. B. in unser
Liebes- und Eheleben gewéhrt, weil eine Kristallkugel (made in Hongkong) diese Zukunft preisgibt. Wie ge-
sagt, das war Grofvaters Prognose-Spal3, und es waren - zugegeben - nostalgisch eher liebevolle Faxen.

Nachdenklich miissen uns jedoch Meldungen dariiber stimmen, dafl zunehmend Fiihrungskrifte ihre
Unternehmensentscheidungen davon abhéingig machen, wie der eigene »Biorhythmus« verlauft oder
was »die Sterne sagen«. Es bleibt nur zu hoffen, da} diese »astrologischen Fithrungskriifte« nicht Ent-
scheidungen treffen, die zu Lasten von Menschen gehen, denn sonst héitten sie die Berechtigung, dahin
geschossen zu werden, woher sie ihre Intuition beziehen. Auch die »graphologischen Gutachten«, die
durch Voreinsendung eines Geldbetrages das »psychologische Personlichkeitsprofil« in Zeitungen verspre-
chen, sind in die Rubrik »psychologischer Unsinn« einzuordnen, weil einerseits Hoffnungen geweckt werden,
die nicht erfiillbar sind, und andererseits das Bemiihen von ernst zu nehmenden Graphologen unterminiert
wird, einen Testbeitrag von vielen zur Personlichkeitsbeurteilung zu erstellen. Die Austauschbarkeit der
»Ergebnisse« ist wissenschaftlich ebenso gesichert und nachgewiesen wie der Nonsens iiber »Treffsicher-
heit« von Horoskopen und »Tests« in Illustrierten etc. Wie ungern machen viele sich doch Gedanken dariiber,
daB sich ein »journalistischer Niemand« abends einen Unfug ausdenkt, der morgens pauschal Ihre Zukunft
in drei Sdtzen beschreiben wird. Und doch sind der Humbug und der Irrglaube iiber das »typische« Sternzei-
chen, dessen Attribute fiir alle gleichermaBBen gelten sollen, nicht auszurotten (»Was sind Sie denn fiir ein
Sternzeichen ...7«). Antworten Sie doch einmal (selbstbewufit!) auf die Sternzeichen-Frage: »Also ich bin
Jungfrau. Und was sind Sie ...7« - mit einem chinesischen Sternzeichen: »Ich bin ein Schwein, und ich finde,
wir passen gut zusammen!« Im Prinzip konnen Sie zwei Erfahrungen machen: Entweder man versteht etwas
von seridser Astrologie und das Gespriach kann »top« werden, oder man versteht nichts und gibt ihnen eine
patzige Antwort - und dann kénnen Sie es sich sparen, den Drink auszugeben ...!

Besonders schlimm sind Beispiele iiber Sekten und Gurus, die ihr Unwesen oft zum seelischen (und finan-
ziellen) Schaden ihrer Anhédnger betreiben - und doch haben sie »Zulauf«. Erschreckt nehmen wir zur Kennt-
nis, daB3 »Geheimzirkel« entstehen, die auf »parapsychologischer Grundlage« Kontakte mit anderen Wesen
oder verstorbenen Menschen «herstellen« (wollen). Erschreckend auch deswegen, weil viele Jugendliche
Mitglieder sind oder an diesen dubiosen Sitzungen und Treffs teilnehmen.



Allein diese wenigen Beispiele fithren zwangsléufig zu der Frage, was der Grund dafiir ist, da3 viele Men-
schen geradezu danach »siichtig« sind, »iibernatiirliche Zusammenhénge« erkennen und »tiefere Einblicke«
in das eigene Seelenleben haben zu wollen oder Erkldrungen fiir scheinbar unerklérbare Verhaltensweisen
anderer vermittelt zu bekommen, und auch wissen wollen, welche »Rezepte« es gibt, das Verhalten anderer
beeinflussen oder gar steuern zu kdnnen. Viele Menschen sind schlicht anféllig dafiir, dafl meist selbsternann-
te Psychoanalytiker und Psychologen »Weisheiten verkaufen«, die - oft hausgemacht auf der Basis von Ein-
zelheiten und Zufalligkeiten - wissenschaftliche Sicherheit vor tduschen. Was glaubhaft vermittelt wird und
«palt«, wird allzu gern «rationalisiert« und fiir »zutreffend« befunden: leichte Kost - schwer verpackt.

Ohne Zweifel spielen drei Faktoren (neben anderen) eine beherrschende Rolle. Zunichst ist hier die Anony-
mitét des Individuums in der modernen Leistungs- und Industriegesellschaft zu nennen. Zu oft fehlt der Be-
zug zur eigenen Leistung, die Motivation ist blockiert, und es gibt nur noch sehr wenige Berufe, bei denen ein
Mensch vor dem eigenstindigen Produkt seiner Leistung steht, dieses Produkt sehen und sich daran freuen
kann. Das bedingt zum zweiten, dal} ein Mangel an Gemeinschaftsgefiihl entsteht und die meisten eher nach
personlicher Bediirfniserfiillung streben, also »mehr mit sich selbst als mit anderen« beschiftigt sind.

Das aber ist wiederum ein Teufelskreis beziiglich der Moglichkeiten, ein zuverldssiges Verbindungs- und Be-
urteilungssystem fiir eine bessere Menschenkenntnis zu schaffen. Wer nicht in das eigene Weltbild palit, wird
oft verurteilt, statt beurteilt. Damit ist zu gleich auch der dritte Faktor angesprochen, der besagt, dall unsere
frithen Sozialisationsphasen, also das, was wir schon als Kinder und Jugendliche »gelernt« haben, prigenden
und determinierenden Charakter auf unsere spiteren Verhaltensweisen und Einstellungen haben. Jeder tragt
ein »Wert- und Normensystem« mit sich herum, welches z. T. in der frithen Sozialisationsphase entstanden
ist, sich weiterentwickelt hat und oft dazu fiihrt, Gedanken an eine Meinungsrevision resp. Urteilskontrolle
gar nicht erst aufkommen zu lassen. Diese »Sozialisationstheorie« wird von vielen bestritten (»meine Kinder-
zeit habe ich abgelegt und vergessen«), und doch wurde gerade dieseTheorie besonders eindrucksvoll wissen-
schaftlich bewiesen.

Fassen wir das bisher Gesagte zusammen: Psychologie ist die Wissenschaft vom Erleben und Verhalten des
Menschen. Sie teilt sich in »theoretische Psychologie« und »angewandte Psychologie« und ist ein Wechsel-
spiel von Grundlagenforschung und Wissensanwendung auf die Praxis des Alltags. In der theoretischen Psy-
chologie wird versucht, die unvollkommenen Beurteilungsgrundlagen zum Verhalten des Menschen durch
Methoden zu ersetzen, die eine groBere Zuverldssigkeit und Giiltigkeit besitzen (Validitit und Reliabilitét).
Dabei stiitzt sich der Psychologe auf empirisch gesicherte Forschungsergebnisse und versucht, systematische
Theorien durch Beobachtungen, Daten und Informationen kritisch abzusichern und zu beweisen - oder zu Fall
zu bringen (Verifikation oder Falsifikation).

Bekannte Bereiche der angewandten Psychologie sind: Gerichtspsychologie, Betriebspsychologie, pddagogi-
sche Psychologie, therapeutische Psychologie, Verkehrspsychologie, Werbepsychologie usw. Im Grunde gibt
es keinen Bereich unseres Lebens, der nicht psychologisch determiniert ist. Selbst ernst zu nehmende Wirt-
schaftsfachleute sagen: Wirtschafts- und Finanzpolitik ist zumindestens 50% psychologisch bedingt.

2.4.2 Selbstmotivation
2.4.2.1 Ursache und Wirkung

»Reil} dich zusammen.« »Nimm die Schaufel in die Hand«, »Mach* endlich was aus deinem Leben« - das
sind Ratschlidge anderer, die oft gut gemeint, aber auch banal und meist wirkungslos sind. Der Grund ist vor
allem darin zu sehen, daB3 der Ratschlag-Gebende glaubt, seine Auffassungen von Lebenserfiillung und -
gestaltung miissen sich mit denen des Ratschlag-Empfangenden schon deswegen decken, weil beide einem
gleichen gesellschaftlichen Normen- und Wertesystem angehoren.

Der Ratschlag-Gebende kdme nicht auf den Gedanken, diese Ratschldge einem brasilianischen Indianer oder
einem afrikanischen Eingeborenen zu geben - und doch sind insbesondere bei demotivierten Menschen sol-
che Ratschldge ebenso wirkungslos wie bei den Eingeborenen. Oft neigen demotivierte Menschen zu Depres-
sionen, aus denen sie nicht mehr herausfinden, und bediirfen psychotherapeutischer Hilfe.

Die Selbstmotivation ist eine wichtige Voraussetzung fiir das Gelingen eines verkaufspsychologisch richtigen
Verhaltens - und somit fiir den Verkaufserfolg. Nur wenn Sie sich selbst bejahen, wenn Sie ein positives
Selbstwertgefiihl aufbauen und Ihre soziale Kompetenz erstrangig positionieren, beginnt Ihre Selbstmotivati-
on. Wer Minderwertigkeitsgefiihle entstehen 146t, seine fachliche Kompetenz als »Schutzschirm« benutzt und
Gefiihle als Antrieb ablehnt, beendet bzw. verbaut seine Féhigkeiten, sich selbst zu motivieren. Die Selbstmo-



tivation ist eine der schwierigsten Aufgaben fiir Verkéufer, flir jeden Menschen. Im Grunde setzt sie eine um-
fassende Betrachtungsweise, Analyse und Bewertung unseres bisherigen und gegenwirtigen Lebens voraus,
um zu einer Konzeption fiir die Zukunft zu gelangen. Mit Tricks, flotten Spriichen oder Short-actions ist
eine Selbstmotivation nicht erreichbar. Dem einen oder anderen mag es kurzfristig helfen, kréftig mit dem
FuBe aufzustampfen und dreimal »Ich will!« zu rufen, eine bleibende Motivation sollte freilich nicht erwartet
werden.

Um den Einstieg zur Selbstmotivation zu finden, miissen wir von der fachlichen und sozialen Zusténdigkeit
(Kompetenz) eines Menschen ausgehen. Zur Erlangung der fachlichen Kompetenz werden wir vom ersten
Schuljahr an bis zum letzten Tag unserer Arbeit »gedrillt«, gepriift, weitergebildet und wieder gepriift - je
nach Alter, Art und Standort. Die fachliche Kompetenz ist offensichtlich die Voraussetzung fiir den beruflich-
finanziellen Erfolg. Je schwieriger die Aufgabe, um so hoher die Anerkennung fiir denjenigen, der »fachlich
kompetent« ist, die schwierige Aufgabe zu 16sen. Der fachliche »Spezialist« ist unumstritten, hat Erfolg im
Beruf und ist - irgendwie - unangreifbar.

»Der Chef hat keine Ahnung« - wie oft mag dieser Vorwurf im Zusammenhang mit Fachproblemen von Mit-
arbeitern geduflert worden sein ... und noch geduflert werden ...! Personalberater, die mit der Suche und Aus-
wahl von Fithrungskriften beschiftigt sind, wissen eines sehr genau: Chef wird man nicht ausschlielich auf-
grund seiner fachlichen, sondern vorwiegend aufgrund seiner sozialen Kompetenz (von einigen Sonderfillen
abgesehen). DaB} die fachliche Kompetenz »dazugehort«, wird vorausgesetzt; doch selbst das ist nicht immer
notwendig und erforderlich.

Die soziale Kompetenz (auch: Sozialkompetenz) beschreibt das Sozialverhalten des Individuums: sich selber
helfen zu kénnen und sozialen Kontakt zu Mitmenschen aufzunehmen, aber auch die Féahigkeit, sich an ande-
re Menschen bzw. an soziale Bindungen anzupassen (Soziabilitdt). Damit verbunden ist die Verantwortung
des Menschen fiir sich selbst und fiir andere Individuen aufgrund von Personlichkeitseigenschaften. Fiih-
rungskrifte mit ausgeprigter sozialer Kompetenz kdnnen Mitarbeiter meistens sehr gut motivieren. Das sind
die wichtigsten Attribute der Fiihrungsqualifikation. Ab einer bestimmten Phase unseres Lebens beginnen
wir, Vergleiche zu ziehen, Bilanzen aufzustellen, nach dem Sinn zu fragen usw. Viele kommen zu dem
SchluB, daB eine Diskrepanz besteht zwischen dem, was man erreichen wollte bzw. wie man gerne wire, und
dem, was man erreicht hat und wie man ist. In der Psychoanalyse werden hierzu einige Begriffe unterschie-
den:

ICH-IDEAL, darunter versteht man das Vorbild und das ideale Selbstbild, das eine Person, ausgehend von ih-
ren subjektiven Erfahrungen und angereichert mit Anspriichen und Erwartungen, von sich selbst entwirft
(Selbstbild).

Parallel dazu beschreibt der von S. Freud gepriigte Begriff des UBER-ICHs dasjenige Funktionssystem der
Personlichkeit, das die aus der Familie und der Gemeinschaft sehr frithzeitig iibernommenen moralischen
Motive reprasentiert und nach dem Moralititsprinzip arbeitet.

Eine ICH-IDEAL-DISKREPANZ entsteht allerdings dann, wenn eine Nichtiibereinstimmung zwischen dem
ICH-Ideal und der ICH-Realitét besteht, also die Umwelt, die Mitmenschen, die Kunden mich anders sehen
als ich mich selbst. Fiir manche bedeutet eine solche Erkenntnis Ansporn zur positiven Aktivierung, fiir ande-
re wiederum ist das oft Ausgang zu neurotischen Spannungen und, damit verbunden, der Frage nach der ei-
genen Identitdt, in kritischen Situationen sogar der Frage nach dem Sinn des Lebens. Bewuf3t oder unbewuf3t
sind wir alle mit der Frage nach dem Sinn des Lebens bis zum »letztenTag« beschéftigt, die Suche nach dem
Sinn unseres Tuns und Handelns begleitet uns stidndig. Oft glauben wir, Antworten gefunden zu haben - doch
neue Situationen lassen uns diese wieder erneut in Frage stellen. Allerdings sind nicht immer die &ufleren
Umstinde, die Situationen fiir die Sinnfragen verantwortlich, sondern unsere Gedanken sind oftmals die Aus-
loser. Solange Gedanken nicht ausgesprochen, also nur »gedacht« werden, sind sie konkrete Phantasie. Wer-
den sie ausgesprochen, sind sie Realitdt, entstanden aus dem BewuBtsein.

Entscheidend dabei ist jedoch, daf bei allen Prozessen das UnterbewuBtsein reaktiv beteiligt ist. Das Unter-
bewuBte beginnt in uns allen eher zu existieren als das Bewufite. In unseren frithesten Kindertagen haben wir
Lob oder Kritik, z. B. von den Eltern, gehort, welches sich tief in unserem UnterbewuBtsein festgesetzt hat.
Allzu héaufig iiberwiegt dabei die Kritik, die wir noch alle in guter Erinnerung haben: »Das kannst du nicht,
»Du stellst dich immer dumm an«, »Das schaffst du nicht, ich mach® das!« Das Autkommen negativer Ge-
danken ruft eine Reaktion mit dem Unbewuliten hervor und verstirkt somit einen negativen Prozel3, der ein
Vorhaben, eine Leistung, eine Absicht zum Scheitern bringt: »Das kann ich nicht!«, »Das schaffe ich nicht!«,
»Da habe ich doch keine Chance!«



Aber: In unserem UnterbewuBtsein sind nicht nur negative, sondern auch positive Erfahrungen gespeichert:
»lch kann das!«, »Ich kann die Situation verdndern!«, »Ich kann mir selbst und den anderen helfen!« Auch
mit diesem Teil des UnterbewuBtseins ist eine Reaktion moglich, die einen positiven Prozell begiinstigt. Die
Voraussetzungen dafiir sind die bewuflt positiven Gedanken. Positive Gedanken kommen aus der ICH-
Aussage und fiihren zum Selbstwertgefiihl. Die ICH-Aussage ist das Gegenteil der DU-Aussage, die ei-
gentlich als »DU-Anklage« bezeichnet werden miif3te.

Die Beispiele dazu: In einem Gespriach konnen Sie zu Ihrem Part ner sagen: »Sie haben mich in die Sonne
gesetzt« (DU-Aussage). Besser: »Die Sonne blendet mich« (ICH-Aussage). Eine ICH-Aussage setzt den Mut
voraus, zu lhren eigenen Gefiihlen zu stehen und diese auch zu nennen. Es ist ein groer Unterschied, ob Sie
sagen: »Sie haben mich beleidigt! « (DU-Aussage) oder: »Ich fiihle mich beleidigt!« (ICH-Aussage). In der
DU-Aussage konnen Sie damit rechnen, daBl der Vorwurf der Beleidigung bestritten wird; In der ICH-
Aussage wird das eher ein schlechtes Gewissen beim Partner erzeugen und zur positiven Klarung fiihren.

Menschen mit einem hohen Selbstwertgefiihl féllt es immer leichter, statt der DU-Botschaft die ICH-
Botschaft zu wéhlen. Das Selbstwertgefiihl (self-esteem) kann als Gefiihlsseite der Einstellung zu sich selbst
bezeichnet werden, driickt sich positiv als Selbstachtung und Selbstsicherheit durch eine innere Harmonie aus
und macht relativ unempfindlich gegen &ufBlere Kritik und Belobigung. Gegensitze dazu sind Arroganz,
Selbstiiberschitzung und Uberheblichkeit, vor denen man sich hiiten sollte. Menschen mit einem intakten
Selbstwertgefiihl verkraften auch eine DU-Botschaft wesentlich besser als Menschen mit einem instabilen
Selbstwertgefiihl.

Das Selbstwertgefiihl kann nicht einfach »installiert« werden, denn es ist bereits in uns von Geburt an ange-
legt. Die Entwicklung eines Selbstwertgefiihls ist in starkem Malle von den Sozialisationsphasen eines Men-
schen abhingig und kann sich z. B. durch eine problematische frithe Phase sehr negativ darstellen (Sozialisa-
tion ist der ProzeB, durch den ein Individuum in eine soziale Gruppe eingegliedert wird, indem es die Normen
und Rollenerwartungen erlernt und in sich aufnimmt).

Umgekehrt wird ein positives Selbstwertgefiihl durch eine unbelastete infantile und juvenile Phase begiins-
tigt. So ist z. B. das selbstdndige Handeln Ausdruck eines Selbstwertgefiihls. Auch hier liegen die Ursachen
in den vermittelten Werten der frithesten und friihen Phase der Sozialisationsinstanzen. Aus dem friihzeitig
erlernten selbstindigen Handeln erwéchst die Lebensbejahung und Lebensfreude eines Menschen. Wer es
von frithester Kindheit an gelernt hat, verwohnt zu werden, wird unselbstdndig, unzufrieden und oft streit-
stichtig. Meist sind diese Menschen spiter ungliicklich und versuchen, im Materiellen das Lebensgliick zu
finden.

2.4.2.2 Mallnahmen zur Selbstmotivation

1. Das Negative iiberwinden:

Moralische Durchhénger, Alle nebenstehenden Negativ-Gefiihle sind emotional bedingt und

Stimmungstief, konnen daher auch nur durch das Ansprechen unserer Gefiihle/Sinne

Depressive Phase: »umgekehrt« werden. Das bedeutet, dall wir zu jedem unserer fiinf Sinne eine
geeignete Mallnahme finden miissen, die dieses Gefiihl/diesen Sinn positiv
stimulieren.

* Schmecken ... etwas Gutes essen.

* Fiihlen ... Hautkontakt mit Liebespartner/in.

e Horen ... die Musik, die man liebt.

* Sehen ... Kino/Fernsehen/Spaziergang/Bilder.

* Riechen ... Wald/Blumen/Essen/Partner/in.

Auch andere kleine Mallnahmen sind geeignet, wie z. B.:
* Sport treiben.

» Kaufentscheidung treffen (Buch/Kleid/Anzug etc.).

* Freunde einladen/besuchen/reden.



* Kleine unerwartete Freude im Privatbereich schaffen. (Beherzi gen Sie ein Wort von P. Rosegger, Osterr.
Volksschriftsteller 1843-1918: »Es gibt Grofles und Erhabenes im Leben. Das Schonste aber ist es, Menschen
Freude zu machen.«)

Zur Selbstmotivation ziihlt ebenfalls, daB wir den subjektiv erlebten und ausgelosten Arger objektivie-
ren. Das ist natiirlich leichter gesagt als getan, denn wirklicher Arger unterscheidet sich von einer momenta-
nen Stimmungslage oder der schlechten Laune dadurch, daB Arger einerseits einen realen Grund hat und an-
dererseits meistens eine lingere Zeit dauert. Wirklicher Arger hat aber noch eine andere, sehr nachteilige Be-
gleiterscheinung. Durch die emotionale Beschéftigung mit dem eigenen ICH wird die Fahigkeit blockiert, die
Umwelt sowie die uns umgebenden Situationen aufmerksam und sachorientiert wahrzunehmen. Das bedingt
eine Verzerrung in der Beurteilung von Situationen, was letztlich zu einem irrationalen Handeln fiihren kann.
Die Bandbreite dieses Handelns zu einem normalen Vorgang kann dadurch stark negative bis iiberpositive
Reaktionen umfassen, wobei meistens beides falsch ist.

In einem Architektenbiiro erlebte derAutor eine »Methode, liber die man sicherlich ldcheln kann. Ein ca. ei-
nen Quadratmeter grofles Brett war mit diinnen Négeln gespickt (Spitzen nach auflen) und an einerWand im
Arbeitsraum befestigt (»Choleriker-Wand«). Jeder Mitarbeiter hatte an seinem Arbeitsplatz einen Block mit
vorgedruckten Bléttern (»Wut-Zettel«), auf die eine wiitende Fratze gezeichnet war. In zwei Schriftspalten
konnte man einen Text schreiben zu:

Ich drgere mich iiber ... und: Statt mich zu drgern, werde ich ...!

Ging nun irgend etwas in der Arbeit daneben oder &rgerte sich ein Mitarbeiter, so schrieb dieser seine Wut
auf den Wut-Zettel, zerkniillte ihn zu einem Ball und warf ihn an die Choleriker-Wand, wo er an den Nigeln
hiangenblieb. Die Reaktionen der Kollegen waren stets gleich: Sie interessierten sich dafiir, woriiber der Mit-
arbeiter sich so drgerte. Meistens ergab sich eine kleine Diskussion, in der »Dampf abgelassen« werden konn-
te und der Arger sich halbierte.

Am Monatsende wurden dann alle aufgespiefiten Bélle in Gegenwart des Chefs (und ein paar Flaschen Bier)
vorgelesen. Auch zu diesen Gelegenheiten ergab sich stets das gleiche Bild: In vielen Fillen wurde {iber die
in der Wut kreierten Ausdriicke und Bezeichnungen herzlich gelacht! (»Ich drgere mich {iber ... Miiller, die
Denkschnecke« und: »Statt mich zu argern, werde ich ... Schneckengift kaufen!«) Aus diesen Diskussionen
entwickelten sich oftmals auch handfeste Vorschldge zur organisatorischen Verbesserung und empfehlende
Hinweise fiir das personliche Verhalten im Umgang mit z. B. problematischen Kunden, iiber die man sich
stets »érgerte«.

Der Wert einer solchen Maflnahme ist sicherlich begrenzt, vor allem aber ist eine solche MaBBnahme kein
Jahrhundertwerk. Das soll sie im iibrigen auch nicht sein, denn nur in der Variation von Methoden, in der
Kreativitét origineller MafBnahmen liegt die Sicherheit, dafl ein »Programmu stets aktuell ist und von Men-
schen auch »angenommen« wird.

Alle MaBnahmen haben aber eines gemeinsam: Der Arger muR objektiviert werden, d. h., er muR
aus der emotionalen Belastung des ICH-Gefiihls herausgeflihrt werden. Dazu ist es sehr wichtig,
dal man Uber den Arger spricht bzw. diskutiert. Um sich aber vor den gutgemeinten, allerdings
wertlosen Ratschlagen zu schitzen (»Du solltest dich nicht argern, das lohnt sich doch nicht.«), hat
es sich bewahrt, nach einem einfachen System den Arger schriftlich offenzulegen und - sofern kein
Gesprachspartner vorhanden ist oder keiner beteiligt werden soll - eine Diskussion mit sich selbst
zu beginnen (Selbstdiskussion).

Schreiben Sie daher zu folgenden Fragen die Antworten moglichst als ganze Satze, nicht als
Stichwort (den Arger zu Ende schreiben = beenden):

Was belastet mich, und Was STOIt INICH? .........ooiiiiiiiieiiiiiee ettt et e e e e e e e e e e s s e ssaaaeeeeeeeseans
Woriiber komme ich nicht hinweg, was blockiert MiCh? ............ccciiiiiiiiiiii e
Was war der AnlaB ZUM ATZEIN? .........c.oovieiieeeieeeeeeeeeeee ettt s s sesee s seseeeeas
Wer oder was hat MICh GEATEETL? ........ccveevierieiiiiieeie ettt ree et e ete e et eteesteesssessbeenseesseessaeseesssesssesssennseensees
Hat er (z. B. ein Kunde) Grund, mich Zu GrgEIN7........cccuviiiiiieiiieiieeieece ettt reesev e e eeveeeavee s
Ist der Kunde z. B. unzufrieden mit MIT? .........cooieiiiiiieie ettt et et ae e sesneeeeseeeneens
Habe ich mich schon einmal dariiber geargert, Und Wann? ...........c.ccccveriereerienieeiieereeseeseeseeseesreeseeseenseensees

Habe ich ihm eine (erneute) Veranlassung SEZEDENT..........covrieriiririiiriirieiiieeteseeitete ettt eieens



Welche sachlich-rationalen Probleme hat der, der mich Argert? .........c.cccveeeiiiiiiiiiie e
Welche emotional-menschlichen Probleme hat €r?............ooioiiiiiiiiiee e
Hat er eine Antipathie gegen mich entwickelt? Grinde? ..........c.oecvecierieriinienieeie et eseeneees
Geht er mit anderen Menschen ebenso um? Oder: Bin ich die Ausnahme? Griinde?.............ccoeevvievvieecieenneen,
Kann er mit seinen sachlich-rationalen Problemen fertig Werden?...........cccccvvvevieviiinienieeniesie e
Kann er mit seinen emotional-menschlichen Problemen fertig werden? ...........c.cocceevveviienieniiencineceeieeeeeeenn
Was wire eine positive Losung, liber die ich mich nicht mehr drgern wirde? ...........cccceovevvienininiinncncnennens
Wiren damit auch die Probleme desjenigen gelost, der mich Argert?.........ccccvvevevieeiiieiiieecie et
Was spricht dagegen, daf3 ich von mir aus die Initiative ergreife und positiv auf den Partner zugehe? ..............
WS SPTICHE AATUI? ....eevieiie ettt ettt e st e st e et e st e e s e esseessaesseessseasseessaasseenseessaenssesssesssennseenses
Ich treffe hiermit die generelle Entscheidung, da3 ich mich nicht mehr drgere iiber:

STUALION/UMSEANA ...ttt ettt e e e et s e et et e et e et eseeneesseeneenseseeemeenseeseeneenseeneenseeneennan
PRISOI/EIL ...ttt a ettt e e et s bt e st e bt e et et e e bt e aeesteea e e beebeen e e bt eat et e sbeeneenteeaeens

Wer sich iiber eine lidngere Zeit drgert, weil der Gegenstand bzw. die problematische Situation, um die es
geht, nicht in kurzer Zeit gelost werden kann, sollte sich die oben genannte Liste tdglich vor lesen und - auch
das hat sich bewahrt - sie tdglich mit Datum und neuer Unterschrift versehen, als Zeichen dafiir, dal man
sich bei seiner »Anti-Arger-Strategie« selbst treu bleibt. Wer fiir ein solches Programm pro Tag ein paar Mi-
nuten opfert und die Fragen ernsthaft und weitgehend objektiv schriftlich beantwortet, wird feststellen, dal3
sich im Laufe der Zeit die Antworten #ndern kénnen. Diese Anderungen koénnen sowohl in der einen wie
auch in der anderen Richtung erfolgen; sie kénnen also denjenigen, den Sie fiir Ihren Arger verantwortlich
machen, vielleicht positiver oder gar noch negativer erscheinen lassen. Daraus mogen Sie erkennen, wie
wichtig es war, die gesamten Fragen durchzuarbeiten, schriftlich zu beantworten und am Schluf} eine generel-
le Entscheidung zu treffen, die so lange Giiltigkeit haben soll, wie der Arger besteht. Diese Vorgehensweise
ist keinesfalls eine Aufforderung zur Gleichgiiltigkeit oder Dickfelligkeit gegeniiber aktuellen Problemen. Im
Gegenteil, durch diese systematische Auflosung der Wahrnehmungsblockaden, die durch die nutzlose ICH-
Zentriertheit entstanden sind, schaffen Sie wieder einen freien Blick fiir die Wahrmehmung der wirklichen
Situationen, unbelastet durch das eigene egozentrische Verhalten. Man kann also sehr gut die banale Weisheit
erkennen, daf sich die Probleme und Situationen »entwickeln« ob wir uns nun argern oder nicht.

Da Arger auch mangelnde Lebensfreude bedeutet und gesundheitliche Schiden auslosen kann, sollten wir al-
so auch unkonventionelle Mainahmen »durchspielen«, denn bis zu einem gewissen Grad kann man »lernen,
sich nicht mehr zu #rgern. Diese Lernfihigkeit nimmt allerdings um so mehr ab, je personlicher der Arger
wird und je mehr das ICH-Ideal von Menschen in Frage gestellt wird, zu denen wir in emotionaler Verbun-
denheit stehen (Familie, enge Freunde usw.).

2. Die Angste iiberwinden

Sehr haufig ist die Ursache fiir Nicht-Aktivitdt, fiir Unterlassung bestimmten Handelns eine unbewufte
Angst, die in uns allen steckt. »Du bist ein Angsthase«, »Der hat keine Angst«, »Ich habe Angst« usw. cha-
rakterisieren, dal Angst und Furcht ein elementarer Bestandteil unseres Lebens sind. Angst diirfte wohl eine
der urspriinglichsten Triebkrifte sein.

Einen »furchtlosen Helden« hat unsere Menschheitsgeschichte ebensowenig gekannt wie einen Menschen
«ohne Angst«.Was sich als furchtlos, mutig oder angstfrei darstellt, ist zumeist nichts anderes als das duf3er-
lich sichtbare Verhalten des Organismus, das zu instinktiven Reaktionen fiihrt oder erlernte Verhaltensweisen
in Gang setzt (z. B. Anwendung vonTechniken zur Beseitigung der Gefahrensituation). Angst ist der emotio-
nale Zustand des pldtzlichen und sehr starken Erregungsanstiegs nach der Wahrnehmung von Gefahrensigna-
len. Gekennzeichnet ist dieser Zustand durch Anspannung, Besorgtheit, Nervositit, innere Unruhe als erhdhte
Aktivitit des autonomen Nervensystems. Freud hat in seinen Angsttheorien (1926 und spéter) unter anderem
eine »Real-Angst« definiert, die eine einsichtige Reaktion des Organismus auf tatsdchlich vorhandene Ge-
fahrenreize der Umwelt darstellt, und die UBER-ICH- oder Schuld-Angst, die sich auf iiberstarke UBER-
ICH-Anspriiche (Gewissen, Autoritdtspersonen etc.) bezieht.



Im Unterschied zur Angst wird Furcht immer auf eine bestimmte Gefahrenquelle bezogen. Die extreme
Furcht (Phobie) ist eine zwanghaft auftretende neurotische Symptombildung, bei der die Angst (ohne wirkli-
che Gefahr) vor bestimmten Objekten oder Situationen Leitsymptom ist und das Verhalten einengt.

Bei der Phobie kann urséchlich oder zusétzlich die Fixierung auf echte Angsterlebnisse mitwirken, so konnen
auch kindliche Angste eingehen (Angst vor Miusen, Spinnen, dunklen Riumen, Hunden etc.). Nach heuti-
gem Wissensstand sind nahezu 1000 Phobien beobachtbar und festgestellt, wie z. B. Agoraphobie (Platz-
furcht), Akrophobie (Hohenangst), Klaustrophobie (Angst vor dem Aufenthalt in verschlossenen Raumen),
Kairophobie (Situationsangst) usw.

Die Angst, zu scheitern, etwas nicht leisten zu kdnnen, es nicht zu schaffen, kann also mehrere Ursachen ha-
ben. Ein Grund konnen Schliisselerlebnisse in der Erziehungs-, der kindlichen Entwicklungsphase sein (»Du
bringst es nie zu etwas«); es kann auch Angst aus dem UBER-Ich erwachsen, insbesondere dann, wenn das
eigene Gewissen oder Autoritdten beteiligt sind; es konnen auch Griinde dann mitwirken, wenn der betref-
fende Mensch in einer vergleichbaren Situation gescheitert ist und er eine Situationsangst entwickelt (»Ich
schaffe das eben nicht«).

Es ist auch denkbar, dal eine Angst vor den Angstzustdnden entsteht und der Betroffene bereits eine gedank-
liche Auseinandersetzung mit einem Phidnomen, welches ihm Angst erzeugt, meidet - der Psychologe spricht
dann von einer Phobophobie. Nicht immer kann exakt festgestellt werden, woher die Angst vor einer be-
stimmten Handlung riihrt, da mehrere Ursachen und Griinde fiir eine Phobie verantwortlich sein kdnnen.

Fiir eine positive Selbstmotivation ist es allerdings von fundamentaler Wichtigkeit, da3 man die Auseinander-
setzung mit den eigenen Angsten nicht scheut, sondern im Gegenteil: sie bewuBt sucht. Die gezielte Ausei-
nandersetzung mit unseren bewuBten und unbewuBten Angsten ist der bedeutendste Schritt fiir eine positive
Personlichkeitsentwicklung. Nicht derjenige besitzt eine hohe soziale Kompetenz, der die Auseinander-
setzung mit Angsten ablehnt oder ihr Vorhandensein negiert, sondern nur der, der die eigenen Angste
erkennt und annimmt, um sie zu bewiltigen und zu iiberwinden. Wer die eigene Auseinandersetzung mit
der Angst und die Angstbewéltigung ablehnt, bewegt sich zeitlebens in einem abgesteckten Rahmen, der eine
personliche und berufliche Weiterentwicklung nicht erméglicht, weil die eigenen bewuliten und unbewufiten
Angste eine Uberschreitung des Rahmens in das Ungewohnte, Fremde, unbekannte Neue nicht gestatten.

Es gibt Beispiele im Leben eines jeden Menschen, wo die Uberschreitung eines abgesteckten Rahmens der
Uberwindung eigener Angste bedurfte. So werden sich bestimmt viele .Leser erinnern, welche Angst in ihnen
steckte, als die erste praktische Fahrstunde begann. Und doch steigen wir heute wie selbstverstiandlich ins Au-
to - von Phobie keine Spur. Viele werden sich auch an ihre erste Schwimmstunde erinnern und an die Angst,
ins Wasser oder gar vom Sprungturm zu springen. Auch hiervor haben wir unsere Angste iiberwunden und
fahren im Urlaub selbstverstidndlich an die See, und im Schwimmbad schrecken uns Spriinge vomTurm
hochstens dann, wenn das Schwimmbecken mit Badegésten iiberfiillt ist. Auch das Skifahren ist ein gutes
Beispiel fiir die Uberwindung von Angsten. Wer als Nicht-Skifahrer mit einer Gondel zum Gipfel fihrt, um
»mal runterzuschauen«, wird moglicherweise den Gipfelblick nach unten mit einer Akrophobie bezahlen
(Hohenangst). Der Mehrzahl aller Skifahrer wird es anfénglich so gegangen sein. Und doch ist Skifahren
einVolkssport - und beileibe kein ungefahrlicher.

Erstaunlicherweise nimmt kaum ein versierter Skifahrer Anstof3 daran, da3 ein Anfdnger, ob alt oder jung, auf
dem »Babyhiigel« iibt. Es wird als selbstverstindlich angesehen, schlieBlich hat »jeder von uns einmal so be-
gonnen«. Wer mit ungelenken Bewegungen Richtung und Halt erzwingen will und dennoch auf die Nase
fallt, hat eben Pech gehabt. Er steht wieder auf und iibt so lange, bis er es kann. Einige Skifahrer bleiben zeit
ihres Lebens »gemiitliche Sportler«, andere werden zu Profis und Akrobaten auf der Piste. Eines haben beide
gemeinsam: Um iiberhaupt Ski fahren zu kénnen, muBten ganz bestimmte Angste iiberwunden werden. Die
Uberwindung dieser Angste erfolgte unter Zuhilfenahme ganz bestimmter, erprobterTechniken. Im Lernpro-
zel} des Skifahrens war durch eine gerichtete Wahrnehmung des Individuums die Gefahrenquelle relativ ge-
nau bestimmbar, so daf die Reaktion des Organismus instinktiv und artspezifisch war (z. B. Balance halten)
und bestimmte, erlernte Techniken zur Beseitigung der Gefahrensituation angewendet wurden (z. B. Schnee-

pflug).

Auch die Nicht-Skifahrer nehmen diesen LernprozeB als »selbstverstiandlich und normal« zur Kenntnis, denn
wer Skifahren will, muB3 eben ein paar notwendige Techniken erlernen und iiben. Im Verkauf wird ein
Lernprozef3 mittels notwendiger Techniken (Gesprichstechniken, Verkaufspsychologische Techniken etc.)
noch keineswegs als normal und selbstverstidndlich angesehen. Mitunter entsteht der Eindruck, daf dort ande-
re Gesetze existieren. Natiirlich kann man Verkaufen und Skifahren nicht unmittelbar miteinander verglei-
chen. Parallelen ergeben sich allerdings in der Auseinandersetzung mit und der Uberwindung von Phobien.



Nochmals: Wer Skilaufen will, mufl Phobien iiberwinden und bestimmteTechniken anwenden. Wer sich
selbst motivieren will, muf} sich ebenfalls mit eigenen Phobien auseinandersetzen und sie {iberwinden. Auch
hierbei helfen bewihrte Techniken. Das Erkennen von und die Auseinandersetzung mit Phobien finden aller-
dings in der Selbstmotivation dort ihre Grenzen, wo unbewuBte Angste unerkannt bleiben.

Aber auch bei bekannten Phobien ist nicht immer sichergestellt, dall diese durch das Individuum selbst be-
waltigt und iiberwunden werden konnen. Hier konnen nur erfahrene Psychologen und Psychotherapeuten
weiterhelfen, wenngleich der Gang zum Psychologen zumindest im deutschsprachigen Raum noch immer
etwas Anrilichiges, AuBBergewdhnliches ist, welches man tunlichst verschweigt.

Um Maflnahmen zur Selbstmotivation, d. h. hier: Abbau von Phobien, durchzufiihren, steht im Zentrum der
Aufmerksamkeit nicht die Frage, wie die biographischen Hintergriinde dieser Angste aussehen, sondern fol-
gende Punkte:

1. Was genau sind die Probleme, die mich gegenwirtig belasten?
2. Was sind die Griinde fiir das Weiterbestehen dieser Probleme?
3. Welche Moglichkeiten der Analyse und Bewiltigung dieser Probleme habe ich?

Die Beantwortung dieser drei Punkte ist im Grunde eine eigene Verhaltenstherapie, um ein bestimmtes Ziel
zu erreichen. Die verhaltenstherapeutischen Techniken wurden Anfang der sechziger Jahre in Deutschland
bekannt und werden der problemorientierten Psychotherapie zugerechnet. Einige der zumTeil sehr abstrakten
Prinzipien derVerhaltenstherapie, die in praxi vom Psychotherapeuten fiir den Klienten angewendet werden,
sind in unseren Empfehlungen stark vereinfacht und auf praktische Initiative des Handelnden ausgelegt.

3. Systematische Desensibilisierung (SD)

Die SD ist eine Technik, die zur Behandlung von Angsten entwickelt wurde und gilt heute bereits als »erfolg-
reicher Klassiker«, weil sie sich vielseitig einsetzen 146t. Die einzelnen Stufen sind:

- Analyse der Angstfaktoren,

- Erstellung der Angsthierarchie,

- Entspannungstraining und

- imaginatives (einbildendes) Durcharbeiten der Angsthierarchie in entspanntem Zustand.

Jeder Verkdufer hat das schon erlebt: Er trat in Situationen ein, die fiir ihn insgesamt sehr negativ endeten -
aus welchen Griinden auch immer; sei es nun eine total verpatzte Produktvorstellung, das in einigen oder al-
len Punkten miserabel gefiihrte Verkaufsgespriach, die personliche Unsicherheit durch den eher »feindseli-
gen« Kunden, die Peinlichkeit der eigenen unzuldnglichen Vorbereitung usw. In allen Féllen ist es stets ein
»Zusammenspiel« von bestimmten Faktoren, das insgesamt zum negativen Ende des Gespridchs oder der
Verhandlung gefiihrt hat (Kunde ist autoritir/ uninteressiert/anderweitig verpflichtet/unzugénglich usw., oder
Sie sind unvorbereitet, haben Argumentationsschwierigkeiten, kdnnen nicht vor mehreren Zuhorern reden
[Sprechblockaden] usw.).

Es ist nun wichtig, herauszufinden, welche der (erkannten) Faktoren fiir die entstandenen Angste verantwort-
lich sind (Analyse der Angstfaktoren), um daraus eine » Angsthierarchie« erstellen zu kénnen.

In der Erstellung der Angsthierarchie werden bestimmte Angstsituationen je nach Rangfolge bzw. Bedeutung
festgestellt und konkret aufgeschrieben. Bei psychotherapeutischen Maflnahmen ist es sehr wichtig, daf ein
entspannter Zustand des Klienten hergestellt und sténdig erhalten wird. Das kann z. B. durch Atemiibungen,
progressive Muskelentspannung, psychogenes Training, Meditation, autogenes Training und andere Techni-
ken erfolgen. Da diese Entspannungstechniken selbstverstidndlich auch auflerhalb der SD angewendet werden
konnen und als wichtigeTrainingsmoglichkeiten fiir die Konzentration deVerkédufers iVerkauf gelten, wollen
wir am Ende dieses Abschnitts drei leicht praktikable Entspannungstechniken beschreiben.

Im Durcharbeiten der Angsthierarchie wird zur Desensibilisierung mit den nach Rangfolge geordneten angst-
auslosenden Reizen (Situationsschilderungen) operiert. Begonnen wird mit dem Ausldsen geringer Angst,
Entspannungsanweisungen, ansteigend dann bis zu Beschreibungen von Situationen grofter Angst. In der
Psychotherapie erfolgt dieses zumeist iiber mehrere Sitzungen.

Fiir den Verkiufer, der lediglich bestimmte Angste gegeniiber bestimmten Personen oder Situationen abbau-
en will, geniigt in Anlehnung an die SD-Technik ein Programm, welches er selbst durchfiihren kann. Der Re-



gelfall ist ndmlich der, daB3 ein Verkdufer keine generelle Angst gegeniiber dem Kunden hat (oder haben
kann), denn sonst wire er kein Verkdufer. In diesem Kapitel soll lediglich im Rahmen der Selbstmotivation
ein kleiner psychologischer Exkurs iiber eine leicht durchfiihrbare Methode dargestellt und beschrieben wer-
den, die eigeninitiativ vom Verkéufer fiir sich selbst durchgefiihrt werden kann. Hierbei stehen einzelne, klei-
ne Schritte im Vordergrund, und es darf noch einmal der Vergleich des lernenden Skifahrers bemiiht werden,
der seine Angst auch nur durch kleine Steigerungen bestéindig abbauen kann. In den meisten Fillen wird sich
der Skifahrer vorstellen, was er tun muf3, um das Ziel zu erreichen, ohne zu stiirzen. Im Idealfall stellt er sich
also »seine Abfahrt« in allen Phasen und Schwierigkeitsgraden bildlich vor und »plant« technische Fertigkei-
ten fiir schwierige Passagen, die die Abwendung einer moglichen oder erkannten Gefahr voraussetzen. In
derVerhaltenstherapie nennt man das »mentales Training«. Erstellen Sie also ein «Stufenprogramm, eine
Hierarchie von Situationsbeschreibungen, die mit kleinen, Ihnen eher unangenehmen Faktoren zu tun haben,
z. B. einem Gespriachsbeginn (Smalltalk etc.). Steigern Sie die Beispiele in Threm Hierarchiekatalog dann bis
zu Schilderungen, die bei Ihnen echte Angste ausldsen, z. B. das cholerische Auftreten oder das arrogant-
abwertende Verhalten eines Kunden lhnen gegeniiber, der allerdings fiir [hre Firma wichtig ist.

a) Mentales Training

Es gilt als psychologisch gesichert, da3 bestimmte Fertigkeiten bis zu einem gewissen Grad in der Vorstel-
lung geiibt werden konnen. Jeder von uns hat das schon erlebt oder durchgefiihrt; so hat man sich z B. das
Priifungsgesprach, das Bewerbungsgespriach oder den Abend mit einer gerade kennengelernten Dame ge-
danklich vorgestellt und auch »durchgespielt«. Wir fithlen uns in der tatséchlichen Situation sicherer, wenn
wir uns zuvor in der gedanklich vorgestellten Situation bewegt haben, auch wenn sie real nicht so eintritt, wie
wir uns das eben vorgestellt haben. Dieser einfache Sach verhalt ist in vielen wissenschaftlichen Untersu-
chungen bestitigt worden, und wir sollten uns diese wissenschaftlichen Erkenntnisse praktisch zunutze ma-
chen. Nachdem Sie die Probleme, die Sie belasten, definiert haben, miissen Sie sich nun die Situation und den
weiteren Verlauf der Situation vorstellen, in die Sie eintreten werden, in die Sie »eingebunden« sind. Das ist
z. B. erforderlich, wenn Sie zu einem wichtigen Kunden fahren miissen und sich vorstellen wollen, was mdg-
licherweise »auf Sie zukommt«.

b) Gewohnung durch Konfrontation

Wer das erste Mal einen Schweinestall betritt, wird die Nase riimpfen: Es stinkt. Doch wer seine Ferien ein-
mal auf einem Bauernhof verbracht hat und somit tiglich mit dem Stallgeruch konfrontiert wurde, der riimpft
seine Nase hochstens noch iiber den Neuankommling, der sich iiber den Stallgeruch echauffiert. Wer das ers-
te Mal mit einem Flugzeug fliegt, wird dankbar sein, wenn er den sicheren Boden des Flughafens wieder
betritt. Die Angst vor dem Fliegen wird aber nicht dadurch abgebaut, dal man mit der Eisenbahn féhrt, son-
dern nur dadurch, dal man sich durch stindige Konfrontation an die Normalitdt des Fliegens gewdhnt. Es ist
wichtig, sich einerseits die Gefiihle des Startens, des Fluges - z. B. in Turbulenzen - und des Landens vorzu-
stellen, andererseits sich aber auch mit den technischen Bedingtheiten einer Maschine, der Aerodynamik und
dem technischen Betreuungsaufwand vertraut zu machen. Mit anderen Worten: Je 6fter man einen Flug vom
Start bis zur Landung »durcharbeitet« und »durchspielt«, um so »vertrauter« werden die Gegebenheiten, die
uns »angst machen«, und um so eher konnen wir uns von den negativen Vertrautheiten 16sen und positive
Dinge erkennen, wie z. B. Nervenschonung und Zeitersparnis beim Fliegen.

Stellen Sie sich also das Problem, das Sie gegenwértig belastet, immer und immer wieder vor. Wenn Lhnen z.
B. bei einem Kunden, der rhetorisch und argumentativ sehr stark ist, die Worte fehlen, Sie Sprechblockaden
haben und dadurch Hemmungen in der Kommunikation entstehen, so stellen Sie sich einzelne Passagen des
letzten Gespriaches vor und versuchen, zunichst einzelne Gedanken, Aussagen und Argumente Thres Ge-
sprachspartners sukzessive zu beantworten - zundchst in Gedanken, und dann diese Gedanken laut als Dis-
kussionsbeitrag aussprechen.

¢) Allméhliche Annéherung (sukzessive Approximation)

Es gibt einen alten Grundsatz, der lautet: Der Mensch wéchst mit der Aufgabe. Beginnen Sie, die Wahrheit
dieses Grundsatzes bei sich selbst zu iiberpriifen. Hitten Sie, als Sie noch in der Schule waren, sich das vor-
stellen konnen, was Sie heute tun? Konnen Sie sich vorstellen, daf Sie in ein paar Jahren etwas tun, was fiir
Sie heute noch kaum vorstellbar ist?



Nehmen Sie einen kleinen Teil aus dem Problemkatalog, den Sie unter 2.4.2.2 bereits formuliert haben, und
versuchen Sie, eine mdglichst harmlose, praxisorientierte Situation, die Thnen oft angst gemacht hat, so zu
konstruieren, daf3 diese beim nichsten Kundenbesuch wahrscheinlich eintritt.

Wenn diese kleine Situation so eintritt, wie Sie sie geplant haben, dann kdnnen Sie den Lerneffekt tibertra-
gen: Was vorher noch unmdglich und schwierig erschien, wird nun »ein Stiickchen leichter«. Es kommt nicht
darauf an, daf} Sie sofort die gesamte Situation meistern, es kommt nur darauf an, daf} Sie in kleinen Teil-
schritten einen fiir Sie erkennbaren Erfolg erzielen.

d) Praxistraining des Selbstbewul3tseins

Schiichterne Menschen mit einer instabilen Psyche besitzen zumeist kein ausgeprigtes Selbstbewulitsein. Im
tiaglichen Leben kann man schiichterne Menschen iiberall beobachten: im Stralencafé den schiichternen jun-
gen Mann, der sich nicht traut, die reizende junge Dame am Nachbartisch anzusprechen, und statt dessen nur
schmachtende Blicke nach ihr wirft; die Leute, die schleunigst das Weite suchen, wenn auf der Strafle Inter-
viewer mit Kamera und Mikrofon zu sehen sind; die (mehr oder weniger miindigen) Biirger, die ehrfurchts-
voll ins Behordenzimmer »schleichen«, nicht ohne zuvor zaghaft angeklopft zu haben, und mit schuldbewuf3-
ter Miene und siil-saurem Léacheln den Raum riickwérts verlassen, wenn ein kleiner Schalterbeamter oder ein
unwichtiges Behdrdenméuschen wichtigtuerisch schnauzt: »Drauflen warten! Sie werden reingerufen!« Und
wie dankbar sind viele Mitmenschen, wenn sie dann von irgendeinem Sachbearbeiter mit »Miiller, Meier und
Schulze sind die nachsten« hereingerufen werden ...! Sie springen auf, schweigen und folgen. Die Palette sol-
cher Beispiele iiber mangelndes Selbstbewulltsein von Menschen ist unendlich lang.

Sofern keine tatsidchlichen psychischen Probleme vorhanden sind, kann Selbstbewufltsein bis zu einem ge-
wissen Grad in der Praxis trainiert werden. Wer es schafft, die ersten Hemmschwellen zur Durchfiihrung die-
ser und anderer Praxisiibungen zu iiberwinden, wird unwillkiirlich SpaB an diesen Ubungen bekommen, sie
»internalisieren«, d. h. verinnerlichen, und erstaunt feststellen, daf} sich ein »Machtbewufitsein« entwickelt.
Man wird erkennen, dal man nun nicht mehr »zuriickgehen«, sondern das erworbene Macht- und Selbstbe-
wuBtsein halten und fordern will. Viele Machtverhaltensweisen konnen so regelrecht »antrainiert« werden -
und diese sind auch meistens nicht mehr durch andere zu zerstéren. Aber wie gesagt: Aller Anfang ist
schwer - die Hemmschwelle muf} iiberwunden werden. Was tun Sie, wenn Sie auf einem engen Flur Ihren
Chef mit Besuch kommen sehen? Springen Sie artig-dienstbeflissen-unterwiirfig beiseite? Bleiben Sie doch
einfach stehen (nicht demonstrativ!) und warten Sie ab, was passiert. Namlich folgendes: Thr Chef wird kom-
men und sagen: »Griil Gott, Herr Miiller, darf ich mal eben vorbei?« Er wird nicht sagen: »Miiller, aus dem
Weg!«, denn er miifite doch sonst fiirchten, da3 Sie antworten:

»Chef, Sie haben sich wohl im Jahrhundert vertan ...!«

Oder nehmen Sie das Beispiel »Aufzug«. Es ist doch faszinierend, was die »Insassengemeinschaft« eines
Aufzuges alles so am Boden oder an der Decke suchen mdchte. Fiir manchen »Gast« ist das allerdings mehr
ein SpieBrutenlaufen, dessen Ende sehnsiichtig erwartet wird. Synchron mit der Stockwerksanzeige fillt der
Kopf in Richtung Tiirboden und hebt sich erst wieder, wenn dieTiir sich 6ffnet und die Aufzugsschwelle ii-
berschritten wird. Gottlob: den anderen Fahrgésten steht diese »Erlosung« unmittelbar bevor - und manch* er-
leichterndes Seufzer-Schnauben kann kurz vor dem Ausstieg da und dort vernommen werden.

Was spricht eigentlich dagegen, daBl Sie dieses tdgliche Millionen- Ritual durch einen flotten, netten oder
auch flapsigen Spruch durchbrechen? Z. B.:

»Griil Gott, ich bin hier fremd. Wohin fahrt denn der Aufzug?«
»lch will in den fiinften Stock. Hoffentlich verfahre ich mich nicht, ich kenn‘ mich hier nicht aus ...!«

»lch wollte eigentlich den nédchsten Aufzug nehmen. Der kommt laut Plan um 12.03 Uhr runter. Aber da sind
nicht so nette Leute drin ...«

Wenn Sie das nett und charmant bringen, werden Sie in nahezu allen Fillen eine sehr schone Erkenntnis ma-
chen: Die Leute lachen, scherzen oder »blodeln« mit und sagen auf Ihr »Bye-bye« ein freundliches » Tschiiff«
oder »Wiederschau‘n«. Es ist eine alltdgliche Situation, die geeignet ist, zum Selbstwertgefiihl beizutragen.
Und das alles kostenlos! Zum Uben wie geschaffen.

Ein sehr wichtiger Teil dieser Praxisiibung ist das »laute Sprechen, der dynamische Stimmeinsatz«. In-
dem »Dampf abgelassen« wird, baut man StreB ab, der durch eine verstirkte Hormonausschiittung aufgebaut
wurde. Es gibt zu jedem Zeitpunkt und in jeder Situation die Gelegenheit, dynamischen Stimmeinsatz zu ii-



ben. Man sollte dazu allerdings mit den Ubungen beginnen, von denen man weif, daB es kriftigen »Retour-
Pfeffer« gibt ...! Ein Beispiel: Wer auf dem Miinchner Viktualienmarkt ein Original, eine Marktfrau, laut
fragt, ob »die Reherl (Pfifferlinge) viel oder wenig Schadstoffe aufweisen«, der wird zweifellos erkennen,
daBl »Becquerel« offen sichtlich das MaB fiir die Rotfarbung des eigenen Kopfes ist. Beginnen Sie besser
morgens beim Béicker oder beim Kaufmann. Stellen Sie eine laute Frage, scheuen Sie sich nicht, »zuriickzu-
blaffen«, wenn man Sie ungeduldig anraunzt, wechseln Sie im Supermarkt mit den Verk&ufern laut und fiir
alle vernehmlich ein paar Sétze - kurzum: Treten Sie »laut« auf - und seien Sie auf die Blicke gefa3t, mit de-
nen andere Sie »beehren«; oft sind es iibrigens neidische Blicke ...! Gehen Sie {iber den Wochenmarkt und
fragen Sie laut, obwohl vor Ihnen drei Reihen wartender Kunden stehen, ob die Kartoffeln mehlig oder glasig
sind. Seien Sie auf typische Kommentare gefalit: »Warten Sie mal schon, bis Sie dran sind!« - und antworten
Sie: »Ich will gar nicht drankommen, ich will nur fragen!« Wenn Sie sich dann umdrehen und »im Riicken«
Wortfetzen

hoéren, wie: »Also ... Unverschdmtheit ... so eine Person ... frither hétten wir ...« usw., dann haben Sie einen
ganz gewaltigen Schritt gemacht - vorausgesetzt, Sie lacheln still vor sich hin und freuen sich iiber den ersten
Schritt. Versuchen Sie eine »Respektsperson« oder Institution ausfindig zu machen und sprechen Sie diese
direkt an - und lassen Sie sich nicht »abwimmeln« (z. B. einen Polizeibeamten auf der Wache, einen Dienst-
stellenleiter bei einer Behorde, den Geschéftsfiihrer eines vornechmen Geschéftes usw.). Wenn Sie ein Lokal
betreten, empfangt Sie oft ein Ober, der Ihnen einen Platz zuweist. Dieser Mann hat es tiglich mit unzidhligen
Menschen zu tun, er kann sehr schnell »kategorisieren« und wiirde Thnen an der Nasenspitze ansehen, daf3
man mit [hnen »Schlitten fahren kann«, wenn nicht ... ja wenn Sie nicht gleich beim Betreten laut und dyna-
misch Thre Macht als Gast demonstrieren, z. B.:

»Guten Tag. Ich mdchte gerne ausgiebig und gut bei IThnen speisen und dazu einen schénen Tisch haben!« Zu
was man Sie jetzt auch fiihrt - nichts ist in diesem Moment so unwichtig wie der Tisch, und wenn es auch der
schonste Platz im ganzen Lokal ist. Lassen Sie sich unter allen Umsténden eine Alternative zeigen. Wehrt
man dieses mit den (iiblichen) Worten ab: »Leider ist sonst nichts mehr freil«, weisen Sie auf einen freien-
Tisch hin und gehen Sie ein paar Schritte darauf zu. Natiirlich wird man Thnen jetzt sagen: »Der ist leider re-
serviert. Die Herrschaften/Géste kommen in einer halben Stunde.« Bleiben Sie selbstbewuf3t und sagen: »Ich
bin eine Herrschaft/ein Gast, die/der schon da ist. Was konnen Sie mir bieten?« Sicher nehmen Sie nun den
Ihnen zuerst gezeigtenTisch an. Das Procedere kann weitergetrieben werden - man sollte es aber nicht zu weit
treiben. Erfullt z. B. der Ober alle Wiinsche und ist trotz allem noch hoflich, so ist es fast eine Pflicht, Ihrer-
seits auch mit Fairplay zu reagieren, hoflich zu sein und sich »fiir den aufmerksamen Service zu bedanken« -
das gehort einfach dazu!

Eine weitere Ubung besteht darin, das mit Abstand vornehmste und teuerste Bekleidungsgeschift Threr Stadt
aufzusuchen. Nehmen Sie sich Zeit dazu - die Verkdufer erkennen meistens sofort, ob »einer nur mal eben
reinschaut« ... (Ubrigens: Erst nach dem erfolgreichen Absolvieren dieser Ubung sollten Sie den teuersten
Juwelier der Stadt aufsuchen und eine dhnliche Ubung veranstalten.) Lassen Sie sich also eine Reihe von ex-
zellenten Anziigen oder Kleidern vom Verkdufer vorlegen, den Sie zuvor nach dem Namen gefragt haben
(»Wie darf ich Sie anreden?«) - und »bohren und 16chern« Sie die Verkdufer, wenn offensichtlich «nichts
Passendes« zur Zeit da ist. Verkdufer sind gerne mal »bequem« ...! Nach dem eigentlich die Kaufabsicht von
Ihnen schon klar zum Ausdruck kam (»Der Anzug gefillt mir. Bitte hdngen Sie ihn mal hier hin!«), eine
Auswahl zur Verfiigung steht und der Verkdufer bereits den Auftragsblock ziickt, bedanken Sie sich hoflich
fiir die Miihe und sagen, dal3 Sie nichts kaufen wollen. Aber verstecken Sie sich nicht hinter den Floskeln:
»lch tiberleg® mir das noch mal!« oder: »Ich komme gleich wieder, ich muf3 nur eben ...« - sondern sagen Sie:
»Herr Krumbein, besten Dank fiir [hre Miihe. Aber ich mochte keinen der Anziige kaufen. Im Grunde gefal-
len mir alle nicht. Auf Wiedersehen!« Das ist fiir die meisten Mitmenschen {ibrigens ein ganz schwerer
Schritt, was z. B. Verkaufstrainer genau wissen. Sie «trainieren« darum gerade die Verkédufer auf diesen
schwéchsten Punkt des Kunden mit dem sogenannten »Kaufabschluf3training«.

Eine ebenfalls gute Ubung besteht in der »Okkupation«, d. h. Besetzung eines “fremden Gebietes«. Uber die
Wichtigkeit des territorialen Machtanspruchs haben wir in Kapitel 2.2.8 Ausfiihrungen gemacht. Hand aufs
Herz, verehrte Leser, wenn Sie eine fast leere Stralenbahn oder einen Bus besteigen, wohin setzen Sie sich?
Klar, Sie setzen sich (wie der Autor) auf einen freien Platz. Ahnlich verhilt es sich im Wartezimmer eines
Arztes, in der Wartebox auf dem Flughafen, im Kino, im Lokal, kurzum: iiberall da, wo mehrere Sitzplitze
sind. Wenn sich diese Rdume so langsam fiillen, wird zunichst ein Sitzplatz besetzt und der daneben bleibt
frei - so lange, bis derjenige kommt, der Nr. 50 % plus 1 ist. Der muB} sich ndmlich auf den freien Stuhl zwi-
schen zwei besetzten Pldtzen setzen. Besonders in Flugzeugen, wo meist ein «enger Kontakt« herrscht, kann
man dabei erstaunliche Verhaltensweisen der Sitznachbarn beobachten: siif-saures Lacheln, die Zeitung, mit



der der Sitz zunichst »besetzt« war, wird weggenommen, die Nachbarn rechts und links rékeln sich in ihren
Sitzen, also sie »besetzen« ihn, lesen demonstrativ die Zeitung, was jedoch nur der Vorwand fiir ein Stiick
Territorialanspruch ist, ndmlich die Armlehne zu okkupieren. Stellen Sie sich einmal vor, in einem mit nur
wenigen Gésten gefiillten Flugzeug setzt sich ein Fluggast in einen Dreiersitz zwischen Sie und den Nach-
barn. Die Frage dabei ist nicht, was wir, die Nachbarn, dabei denken, sondern ob der Fluggast {iberhaupt den
Mut hat, den Platz zwischen uns zu »okkupieren« - wo doch der Rest der Pldtze unbesetzt ist. Die gleiche
Frage tritt in einem fast unbesetzten Restaurant auf, wenn sich ein Gast an einen Tisch setzt, an dem schon
jemand sitzt. Dieser Gast verletzt praktisch ein »heilgesTabu« - zumindest in unserem Kulturkreis. »Von uns
wiirde das keiner tun« - sagten mir Seminarteilnehmer, und doch ist gerade dieses Handeln ein ganz wichtiger
Teil der praktischen Ubungen zum Training »SelbstbewuBtsein«. Steigen Sie in einen Bus, eine Straenbahn,
ein Flugzeug, betreten Sie ein Wartezimmer usw. und »besetzen« Sie den »unmoglichsten Platz« zwischen
zwei anderen Gésten, obwohl alle anderen Plitze frei sind. Ein kleiner Trick dabei, der Ihnen hilft: Schauen
Sie nicht grantig, l4cheln Sie Ihre Nachbarn an, wechseln Sie ein paar Worte, und wenn man Sie muffig fragt:
»Warum setzen Sie sich denn nicht da driiben hin, da ist doch Platz genug!«, antworten Sie hoflich-14chelnd:
»Ach wissen Sie, hier zwischen netten Menschen finde ich es schoner!« Sie werden sich sehr wundern, wie
diese Menschen plotzlich als »Mitmenschen« reagieren. Nicht seltener gibt sich ein heiteres, freundliches Ge-
sprich daraus. Die 0,01% der Menschen, die dann noch unfreundlich reagieren, diirfen Sie getrost »abha-
ken«! Gehen Sie einfach auf Ihre Mitmenschen zu - auch wenn es ein »biflchen laut ist«, denn das ist nicht
unhoflich. Doch Achtung: Vor schlechten Manieren, Unhoflichkeiten und Riicksichtslosigkeiten sei ge-
warnt - das hat mit SelbstbewuBitsein nichts zu tun, sondern mit Charakterschwiche.

4. Varianten der SB

In Seminaren kann man, wenn es um soziale Angste geht, z. B. in Rollenspielen die Realitit nachspielen.
Man kann sich gegeniiber bestimmten Phobien wie z. B. Hohenangst, Aufzugsphobien, Agoraphobien usw.
dadurch systematisch desensibilisieren, indem Ubungen hierzu zunichst in der Vorstellung und dann sehr
konkret in der Realitdt durchgespielt werden.

Es ist allerdings nicht das Ziel (und kann es nicht sein), daf3 ein Klient oder jemand, der sich selbst motivieren
will, sich ganz angstfrei macht, denn Angst ist - wie bereits gesagt - ein wichtigerTeil unseres Lebens und
kann nicht einfach »abgeschafft« werden. Wichtig ist aber die Auseinandersetzung mit den eigenen Angsten,
so daf diese bewiltigt werden konnen und Handlungen ermoglicht werden, die zuvor durch Phobien verbaut
waren.

Menschen, die das Lebensgliick hatten, die Wege bedeutender Zeitgenossen zu kreuzen, lernen von diesen
Zeitgenossen Philosophie und Sprache. Doch die Fahigkeit, von anderen zu lernen, muf3 nicht immer im obe-
ren Bereich der gesellschaftlich-kulturellen Anspriiche erprobt werden. Fiir viele Menschen ist es wichtig,
daB} sie durch Imitation lernen. Soziale Imitation darf nicht als etwas Schlechtes, Negatives angesehen wer-
den, sondern als Ansporn und Lerneffekt, unter Zugrundelegung der individuellen Verhaltensweise das eige-
ne soziale Verhalten zu erweitern und zu verbessern. Aus dem Verhalten z. B. seines Chefs sich selbst imi-
tierte Verhaltensweisen anzudressieren, ist schlecht. Aus dem Verhalten seines Chefs soziales Verhalten zu
lernen, ist vorteilhaft und gut - wie immer das Verhalten des Chefs aussieht oder sich darstellt.

Das Selbstkommunikations-Training ist ein noch relativ unerforschter Zweig der Verhaltenstherapie. Zwar
ist in der Psychotherapie bekannt, dafl Selbstgespriache problemlésend wirken kénnen (rational-emotive The-
rapie), doch Modellbeschreibungen fiir konkrete Vorgehensweisen und wissenschaftstheoretische Hinweise
fiir die Selbstkommunikation (Selbstgespréiche) fehlen. Selbstkommunikation kann konstruktiv oder destruk-
tiv sein.

Die destruktive Selbstkommunikation duflert sich zumeist in negativen Bemerkungen, wie z. B.: »Das wer-
de ich bestimmt nicht schaffen!« oder: »Das hélt man ja nicht aus!« usw.

Die konstruktive Selbstkommunikation wendet solche wenig hilfreichen Sétze in ein positives Gegenteil
um: »Vielleicht schaffe ich es doch!« oder: »Das ist zwar schwer, aber ich halte durch/aus!«

Es ist psychologisch von auBlerordentlicher Wichtigkeit, dafl die konstruktive Selbstkommunikation laut ge-
sprochen wird.

2.4.3 Entspannungstechniken



Zum Schluf} dieses Abschnitts beschreiben wir drei Entspannungstechniken, die relativ leicht zu {iben und
einfach sowie praktikabel sind. Diese Techniken sind jedoch nicht nur im Rahmen der Selbstmotivation an-
wendbar, sondern geeignet, sie jederzeit zu praktizieren (z. B. Atemiibungen fiir bevorstehende Gespriache
oder Redeanldsse vor mehreren Personen; psychogenes Training vor schwierigen Verhandlungen oder in
StreBsituationen usw.).

2.4.3.1 Atemiibungen

Im Grunde hat die Atmung zwei Funktionen des menschlichen Korpers zu erfiillen:
- das Blut mit Sauerstoff zu versorgen,

- beim Ausatmen dem Sprechen oder Singen als Energiequelle zu dienen.

Der Stimmklang entsteht dadurch, dal beim Ausatmen die im Kehlkopf befindlichen Stimmbénder in
Schwingungen versetzt werden. Durch das Formen der Worte (Artikulation) und die Resonanz des Kopfes
und der Brust entsteht so die menschliche Stimme. Das Organ zur Atmung ist die im Brustkorb befindliche
Lunge, bestehend aus zwei Lungenfliigeln mit den Bronchien und der Luftréhre. Ihre Lage im menschlichen
Korper ist an der Innenwand des Brustkorbes. Jede Bewegung des Brustkorbes bedeutet also auch gleichzei-
tig eine Bewegung der Lunge, je nach dem, ob der Mensch ein- oder ausatmet. Brusthéhle und Bauchhohle
werden durch das Zwerchfell voneinander getrennt. Wird nun eine Zwerchfell- oder Bauchatmung durchge-
fiihrt, bekommt die Lunge ein wesentlich groferes Volumen, wodurch wiederum ein starker Atemstrom beim
Ausatmen entsteht, der fiir Stimmdruck und Stimmklang verantwortlich ist.

Die meisten Menschen sind »Flachatmer«, d. h., sie nutzen nur den oberen Teil der ca. drei Liter Luft fassen-
den Lunge. Dadurch wird die Atmung hektisch, kurz und nicht tief genug. In vielen Fillen entsteht dadurch
Miidigkeit durch mangelnde Sauerstoffzufuhr, Nervositit und Gereiztheit, abgehacktes Sprechen usw.

Das Entspannungstraining besteht nun darin, da8 von der iiblichen Flachatmung zur Tiefvollatmung iiberge-
gangen wird. Dazu ist es erforderlich, daf die Zwerchfell- und Flankenatmung (also Atmung mit dem gesam-
ten Bauch) mit der Brustatmung kombiniert wird.

Bauchatmung: Stellen Sie sich aufrecht hin, lockern Sie sich zunéchst ein wenig (entspannen) und konzent-
rieren Sie sich nur auf die Nabelgegend. Atmen Sie durch die Nase langsam aus und ziehen Sie dabei die
Bauchdecke ein - kurzer Atemstopp. Dann atmen Sie durch die Nase ein und wolben die Bauch-decke soweit
Sie konnen nach aullen — kurzer Atemstopp. Wieder atmen Sie aus, dann wieder ein und wiederholen diese
Ubung mehrmals.

Brustatmung: Stellen Sie sich wiederum aufrecht hin, lockern Sie sich ein wenig (entspannen) und konzent-
rieren Sie sich nur auf den oberen Teil des Brustkorbes. Atmen Sie durch die Nase nun langsam aus, so daf3
sich der Brustkorb zusammen zieht. Dann atmen Sie durch die Nase ein, so daB} sich der Brustkorb ausdehnt,
und wiederholen Sie diese Ubung mehrmals.

Tiefvollatmung: Stellen Sie sich aufrecht hin, lockern Sie sich wiederum ein wenig, indem Sie kleine Gym-
nastikiibungen mit den Armen durchfiihren, den Kopf »kreisen« lassen, die Schultern nach oben und unten
bewegen usw. Wie bei einer normalen Gymnastikiibung miissen Sie sich am Schlull wieder lockern, um evtl.
Verspannungen zu verhindern.

SchlieBen Sie nun die Augen, atmen Sie drei- bis viermal wie iiblich (flach) und konzentrieren Sie sich auf
die kommende Tiefvollatmung.

Atmen Sie nun langsam durch die Nase ein, und zwar so, da} Sie mit der Bauchatmung beginnen und stetig
auf die Brustatmung iibergehen. Sie miissen das Gefiihl haben, daB3 sich der gesamte Brust- und Bauchraum
mit Luft gefiillt hat und »kein Platz mehr ist«. Brust und Bauch miissen dabei gewdlbt werden.

Halten Sie nunmehr kurz die Luft an und lassen Sie diese langsam zum Ausatmen durch die Nase stromen.
Durch das bewulit vollstdindige Ausatmen miissen Sie stets ein bilchen »in sich zusammensinken«. Dabei
muB der Kopf locker nach vorne auf die Brust fallen. Atmen Sie nun wiederum langsam durch die Nase ein,
und zwar so, daB sich dabei auch der Kopf hebt. Halten Sie die Augen weiterhin bei dieser Ubung geschlos-
sen.

Diese Ubung muB mehrmals wiederholt werden. Als Zeitdauer empfehlen wir zehn bis 15 Minuten. Auch
wihrend der anderen Ubungen zur systematischen Desensibilisierung ist die Tiefvollatmung als Entspannung
zwischendurch immer sinnvoll.



Vorsicht: Durch die erhhte Sauerstoffzufuhr kann es zu Schwindelanféllen, Herzklopfen oder Blutandrang
im Kopf kommen. Sie sollten dann sofort die Ubung abbrechen und zur normalen Atmung (Flachatmung) zu-
riickkehren.

2.4.3.2 Progressive Muskelentspannung

Diese Entspannungstechnik wurde Anfang der dreiliger Jahre von dem amerikanischen Psychologieprofessor
E. Jacobson entwickelt. Sie ist als Training ebenfalls gut geeignet, weil sie in einigen Grundiibungen sofort
und unmittelbar, also ohne vorbereitende Lehrgénge, durchgefiihrt werden kann. Die Grundtechnik geht von
einer natiirlichen Ermiidung und Entspannung eines Muskels nach vorausgeganger Belastung aus. Das bedeu-
tet mit anderen Worten: Jede Muskelgruppe des Korpers wird zunéchst angespannt, diese Spannung wird ei-
nige Zeit beibehalten, und dann erfolgt die bewuflt schlagartige »Entspannung«. Wichtig dabei ist, dall - im
Unterschied zum autogenen Training - auch die »Verspannung« als spezifische Empfindung wahrgenommen
werden soll, und nicht nur die » Entspannung um zwischen normaler und {iberhohter Anspannung des Korpers
unterscheiden zu konnen. Man beginnt in den Grundiibungen mit verschiedenen Muskelgruppen in vorgege-
bener Reihenfolge, die nacheinander durch die Ubungen entspannt werden, d. h. von der rechten zur linken
Hand, von den Unter- zu den Oberarmen, vom Gesicht zum Nacken, von den Schultern zum Riicken, von der
Brust zu Bauch und Becken, von den Ober- zu den Unterbeinen bis zum linken und dann zum rechten Fulf3.
Mit jeder Mus kelgruppe wird so lange geiibt, bis eine Entspannung spiirbar ist, also bis sie z. B. als ange-
nehm oder wohltuend erlebt und wahrgenommen wird. Dabei werden stets drei Phasen durchlaufen: Anspan-
nen, (kurzes) Halten der Spannung, Entspannen. Beispiel:

Anspannen: SchlieBen Sie langsam Ihre rechte Hand zu einer Faust und achten Sie bewuBt auf den Ubergang
des Ruhezustandes in den Zustand einer permanenten Uberspannung. Driicken Sie nun Ihre Faust immer
stiarker zusammen und spiiren Sie, wie die Muskeln angespannt werden. Wenden Sie nun noch mehr Kraft
auf, sodal Thre Faust zu zittern beginnt und Sie den Punkt erreichen, an dem ein weiteres Anspannen der
Muskeln nicht mehr moglich ist.

(Kurzes) Halten der Spannung: Halten Sie den angespannten Zustand ca. fiinf Sekunden und nehmen Sie
dabei Thre Anspannung der Muskeln stets wahr. Ziahlen Sie dabei die Sekunden riickwarts: »5-4-3-2-1- ...«

Entspannen: Losen Sie nun schlagartig Thre Faust und lassen Sie somit alle Spannung aus der Muskelgrup-
pe. Versuchen Sie dabei, bewul3t wahrzunehmen und tief zu erleben, dal} aus der starken Anspannung ein Ge-
fithl der Wéarme, der «Befreiung«, der Entspannung wird. Es ist wichtig, daB Sie eher passiv sind, indem Sie
alle Empfindungen nur beobachten, wahrnehmen, fithlen und erleben. Stellen Sie eine Verbindung Threr Psy-
che mit Thren Muskeln her, indem Sie beide erleben, beobachten und somit entspannen. (Schon aus diesem
Grunde hat diese Ubung rein gar nichts mit Bodybuilding zu tun.)

2.4.3.3 Psychogenes Training

Das psychogeneTraining ist eine Form des psychoregulativen Trainings, in dem bestimmte psychologische
Interventionsverfahren modifiziert iibernommen und angewendet werden. Das psychogene Training (eine e-
her problematische Bezeichnung) besteht in Originalform in den USA schon seit ca. 30 Jahren und bein-
haltet im Gegensatz zum autogenenTraining keine Korperiibungen. Die Erfolge des psychogenen Trainings
sind auflergewdhnlich hoch, obwohl man noch nicht genau erkldren kann, warum das so ist. Es kann vermutet
werden, dall durch das eigene Versetzen in eine tiefe Entspannung mit positiven Gedanken ein Zugang zum
Unbewuliten geschaffen wird, was wiederum eine Transformation zum Bewuflten bewirken konnte. Es gibt
allerdings - im Gegensatz zum autogenen Training - das Problem, dal3, abweichend von der amerikanischen
Methode, mehrere Versionen mit z. T. sehr unterschiedlichen Vorgehensweisen in den Ubungen vorhanden
sind und (meist von freien Psychologen oder Psychogruppen) angeboten werden.

Die verhaltenstherapeutischen Grundmuster sind jedoch miteinander vergleichbar und konnen wie folgt be-
schrieben werden:

1. Ubung zur volligen korperlichen Entspannung.



2. (BewuBter) Zustand der korperlichen Entspannung.

3. Systematische geistige Vorstellung (meist iiber Farben).
4. Gedankliche Schaffung einer angenehmen Situation.

5. Systematische Beendigung der Ubung.

Aus diesem Grundmuster wird deutlich, daB - dhnlich wie bei der progressiven Muskelentspannung versucht
wird, zwischen Psyche und K&rper eine im weiteren Sinne steuerbare Verbindung zu schaffen. Die Ubungen
sollten immer nur sitzend durchgefiihrt werden, wobei darauf zu achten ist, da3 die duflere Umgebung dem
Wunsch nach Ungestortheit entspricht.

Zur Durchfiihrung:

1. Setzen Sie sich auf einen bequemen (nicht zu tiefen) Stuhl, legen Sie die Unterarme auf Ihre Oberschenkel,
die Handflachen sind nach oben gerichtet, die Hand ist ge6ffnet. Ihre gesamte Korperhaltung mul3 so ausge-
richtet sein, dal weder Riicken noch Kopf oder sonst ein Korperteil eine Verspannung erfahren kann. Schlie-
Ben Sie die Augen.

Stellen Sie sich nun vor, Sie wiirden langsam in eine Tiefe sinken, die Sie als angenehm verspiiren. Stellen
Sie sich z. B. vor, dal Sie in einem gldsernen Aufzug zum Meeresboden hinabgleiten, und versuchen Sie,
sich die farbenprichtige Meereswelt um sich herum vorzustellen.

Betrachten Sie das Hinabgleiten wie eine Aufzugsfahrt nach Stockwerken und zihlen Sie zehn Sekunden lang
die einzelnen Stationen in Gedanken riickwiarts: »10—9—8—7-- . . .« usw. Seien Sie vollig entspannt und
konzentrieren Sie sich nur auf das langsame Hinabgleiten.

2. Verharren Sie nun einige Sekunden in diesem Zustand der Ruhe und genieflen Sie ihn. Wiegen Sie z. B. Ih-
ren Kopf leicht hin und her, so als wiirden die Bewegungen des Wassers Thren Rhythmus bestimmen; drii-
cken Sie Thre Augenlider einmal fest zusammen und 16sen Sie den Druck wieder. Halten Sie jedoch die Au-
gen stets geschlossen. Sie werden vermutlich um sich herum Dunkelheit verspiiren, die zumeist sehr diffus
von hellen Flachen und Punkten kurzzeitig aufgelost wird.

3. Sie miissen sich nun darauf konzentrieren, einzelne Farben zu erkennen. Dabei ist eine bestimmte Reihen-
folge einzuhalten (wir werden die psychosomatischen Wirkungen der Farben nach Abschlul dieser Ubung
erkldren). Die Farbreihenfolge ist: Rot, Gelb, Griin und Blau (»Urfarben«). Da Farben untereinander eine be-
stimmte Beziehung haben (bunte und unbunte Farben), werden diese in einem Farbendreieck nach bestimm-
ten GesetzmaBigkeiten dargestellt:

(nach G. Kanizsa)

Beginnen Sie mit einem kréftigen Rot und stellen Sie sich dazu eine Fliche oder einen Thnen bekannten Ge-
genstand vor (Feuerschein, Sonnenuntergang, Fahnen, Kleider etc.). Suchen Sie sich zu allen »Farbstationen«
einen Gegenstand oder eine Fliache und verharren Sie stets einige Sekunden »in dieser Farbe« - das ist sehr
wichtig. Es folgen nun die Farben Gelb, Griin und Blau.

Nach der Farbe Blau stellen Sie sich nun noch die Farbe Violett vor, und beenden Sie in jedem Fall Thre
Farbvorstellung mit Weill. Auch hierbei spielen psychosomatische Wirkungen die entscheidende Rolle.

4. Nach der bisher systematischen Vorgehensweise haben Sie im vierten Teil der Ubung alle Mdglichkeiten
einer freien Entfaltung IhrerVorstellungskréfte. Stellen Sie sich nun also Dinge, Sachverhalte, Ereignisse, Or-
te, zukiinftige Erfolge bildlich vor. Erlaubt ist dabei alles - auch das Irrationale. Gehen Sie mit Ihren Gedan-
ken an dem schonsten Ort, den Sie kennen, »spazieren«, oder stellen Sie sich vor, [hnen wiirde in einem feier-
lichen Rahmen eine hohe Auszeichnung iiberreicht usw. Wichtig dabei ist nur, da3 Sie sich eine »angenehme
Situation« schaffen. Verharren Sie in diesen Gedanken und Vorstellungen ca. zehn bis 15 Minuten - oder ldn-
ger, wenn Sie es wiinschen.



5. Im letzten Teil der Ubung miissen Sie sich nun wieder auf die »reale Welt« vorbereiten. Sie sollten die
Ubung also nicht abrupt abbrechen, sondern so »aussteigen«, wie Sie »eingestiegen« sind: mittels des gliser-
nen Fahrstuhls. Stellen Sie sich also vor, dal Sie langsam mit dem Lift nach oben fahren, und »zdhlen« Sie
dabei wiederum die Stockwerke. Beginnen Sie nun aber in der Zahlenfolge mit 1-2-3 ... usw. Eine »genaue
Anzahl« wie beim Einstieg ist nicht wichtig - der » Ausstieg« kann in ca. fiinf Sekunden beendet sein.

Offnen Sie nun Ihre Augen und strecken Sie sich, so als wéren Sie gerade aus dem Bett aufgestanden.
Sie werden eine sehr wohltuende Ruhe und Gelassenheit empfinden.

DaB bei dieser Entspannungstechnik die Farben eine zentrale Rolle spielen, hat seine Bedeutung darin, dal3 es
zwischen Farben und Menschen kausale Beziehungen gibt. Um auszudriicken, da3 niemals der Korper allein
angesprochen wird, sondern die Seele immer mitschwingt oder gar den Impuls zur physischen Reaktion gibt,
sprechen wir von:

psychosomatische Wirkung von Farben. (griech. psyche Seele, soma Korper). Bekannt ist, dal3 z. B. Licht
ganz allgemein den Organismus beeinfluit. Entsprechend kann man auch von Reizen reden, die eine be-
stimmte Wellenlédngenart innerhalb der Strahlung auslosen. Das ist aber keineswegs eine nur rein optische
Wirkung, denn der die Netzhaut treffende Reiz wird durch die Vermittlung des Zwischenhirns ja auch u. a.
der Hypophyse (Hirnanhangdriise) und dem vegetativen Nervensystem als Erregung zugefiihrt. Solche Farb-
reizreaktionen werden in der Medizin als Chromotherapie (Farblichtbehandlung, z. B. Rotlicht) ausgenutzt.
Dennoch lassen sich psychosomatische Wirkungen nur schwer iibersehen. Ein einfaches Beispiel mag die
Komplexitét verdeutlichen:

Stellen Sie sich ein gefédhrliches Ereignis vor, z. B. einen »Beinahe-Zusammensto3« mit einem Auto. Durch
dieses Erlebnis spielt sich »in Thnen« folgendes ab:

Es wird zunédchst der sogenannte Sympathicus angeregt - das ist der Grenzstrang des sympathischen Teils des
autonomen Nervensystems, der besonders die Eingeweide versorgt. Dieser regt die Bildung des Adrenalins in
der Nebenniere an, welches ins Blut gelangt und wiederum den Sympathicus anregt. Eine weitere Wirkung ist
die Verengung von Blutgefdflen (Blawerden!). Im enger gewordenen Blutgefdl mufl das Blut nun rascher
durchflieBen als im Normalzustand, das bedeutet: Das Herz wird beansprucht, es klopft. Sind die Gefafe zu
stark verengt, so daB praktisch kein Blut mehr durchflieBen kann, ist die Atmung in Gefahr, das Herz setzt
aus, der »zu Tode Erschrockene« stirbt. Geht man nun aber einmal davon aus, dafl das Schlimmste nicht ein-
tritt, dann kommt die anschlieBende Phase des Zitterns und Schwachwerdens nach der Phase der iiberméchti-
gen Kraftbelieferung wéihrend des Schreckmoments.

Dieser Vorgang spielt sich im kleinen auch dann in unserem Korper ab, wenn man zuviel Kaffee trinkt oder
sympathicotrope Mittel (starke Gerdusche, gewisse Diifte, aber auch Farbreize wie vor allem Rotlicht) ein-
wirken. Es ist bewiesen, daBl ein Rotreiz eine verstérkte Adrenalinausschiittung auslost. Damit im Zusam-
menhang steht die Hemmung der Insulinproduktion (Insulin wird durch die »Langerhans‘schen Inseln« der
Bauchspeicheldriise abgesondert), womit natiirlich auch der Blutzuckerspiegel steigt. Die Verdnderungen
durch diese Konstellationen gehen bis in das Gewebe hinein, indem z. B. der Kalkspiegel steigt, zuungunsten
des Kalziumgehaltes und anderer Hormone. Insgesamt ergibt sich auch eine Riickwirkung auf die Netzhaut,
indem sich die Empfindlichkeit fiir Blaugriin erhéht und sich das Sehfeld fiir bestimmte Farben erweitert. Na-
tiirlich spielt der Zeitfaktor dabei eine grofle Rolle, denn es ist ein Unterschied, ob man z. B. Rotreize nur Se-
kunden oder aber Stunden einwirken 148t. In unserer Ubung haben wir die Farbreihenfolge aus den genannten
Griinden vorgeschrieben, ebenso die Konzentration auf die jeweilige Farbe und auch die Betrachtungsdauer.
Die Dinge, die wir im Leben sehen, oder die Szenen, die sich »vor unseren Augen abspielen«, wirken auf uns
nicht »mosaikartig«, sondern stets rdumlich. Das wiederum hat einen starken seelischen Einfluf3, welches
wissenschaftlich bereits Mitte der dreiBiger Jahre in Deutschland untersucht wurde und heute mit gezielten
therapeutischen Effekten zur Heilung von Krankheiten eingesetzt wird. Sicher ist dem Leser klargeworden,
warum in den Ubungen zum psychogenen Training zuniichst das »systematische Farbprogramm« und dann
erst die Schaffung einer »angenehmen Situation, eines rdumlichen Bildes erfolgt.

2.4.3.4 Weitere Entspannungstechniken

Im Verlauf der letzten Jahrzehnte wurde eine Vielzahl von Techniken zur Entspannung des menschlichen
Korpers und der Psyche entwickelt. Einige dieserTechniken gelten heute als Klassiker, andere verschwanden
wieder, weil sie entweder den Anspruch der Entspannung nicht erfiillen konnten oder weil sie schlicht in die
Rubrik »psychologischer Unfug« einzuordnen waren.



Ein Klassiker ist das »autogene Training«, welches vor ca. 60 Jahren von dem Berliner Psychiater J. H.
Schultz fiir viele psychosomatische Beschwerden aller Art entwickelt wurde. Zur Erklarung der Wirkungs-
weise muf} beachtet werden, dafl der menschliche Kdrper mit Hilfe des sogenannten autonomen und vegetati-
ven Nervensystems sich nahezu jedem Lebensumstand anpassen kann. Was immer wir korperlich oder geistig
tun: es gibt psychische Begleiterscheinungen, die sich sehr unterschiedlich duern (z. B. freuen, drgern, la-
chen, weinen, Wut haben etc.). Auf solche Reaktionsmuster der Spannung ist der menschliche Korper pro-
grammiert, und wir »erleben« sie aktiv. Genausogut ist der menschliche Korper aber auch auf Entspannung
programmiert, die wir allerdings nur zum Teil wahrnehmen, weil wir keine Beobachtungsmdglichkeiten ha-
ben; so ist z. B. die hochste Stufe der Entspannung der Schlaf, den wir bei uns selbst nicht beobachten kon-
nen. Wir spiiren nur die Wirkung, die der Schlaf hatte, wenn wir aufwachen. Bei diesen Uberlegungen setzt
das autogene Training an, fiillt diese Beobachtungsliicke durch spezielle Ubungen aus, um zu lernen, dal man
die durch Entspannung ausgeldsten korperlichen Verdnderungen bewuf3t wahrnimmt, ohne einzuschlafen.
»Herr Doktor, wenn ich so sitze und nichts tue, dann geht es mir gut!« - diesen mehr oder weniger witzigen
Spruch kennt sicher jeder. Aber jeder von uns kennt sicher auch das schlechte Gewissen, welches man hat,
weil man nichts tut, und eigentlich »hétte man doch dringend die Arbeit ABC zu erledigen ... statt dessen ...«
usw. Beim autogenenTraining wird eben diese Zeit sehr bewulit zu einer konzentrierten Beobachtung der
Korperreaktionen benutzt, man versucht also, nicht nur die Verspannung zu 16sen, sondern Entspannung posi-
tiv und bewulit zu erleben, sozusagen: Nichtstun ohne schlechtes Gewissen.

Es muB} an dieser Stelle aber auch gesagt werden, daf} allzu haufig die Entspannungswirkung des autogenen
Trainings zu frith erwartet wird. Ein normaler Grundkurs dauert sechs bis acht Wochen, ein Aufbaukurs e-
benfalls ca. sechs Wochen, und wird von vielen Institutionen angeboten (Volkshochschulen, Arzten, Psycho-
therapeuten etc.). Auch die angebotene Fachliteratur ist sehr umfangreich und ergiebig. Wer sich fiir diese
Technik interessiert, wird also keine Informationsprobleme haben. Zum tiglichen Uben muB man sich min-
destens 15-30 Minuten freihalten - und es ist nachgewiesen, dal man bei ernsthafter Betreibung dieser Ent-
spannungstechnik im Laufe der Zeit eine sehr verdnderte Einstellung zu streBausldosenden Ereignissen im po-
sitiven Sinne gewinnt,

Der Autor ist der Uberzeugung, daB8 im Sinne des Verkaufens fiir die meisten Verkéufer ein einfaches, leicht
anwendbares Entspannungstraining ausreicht (Atemtraining, progressive Muskelentspannung, psychogenes
Training). Zudem kann es nicht Aufgabe dieses Buches sein, alle Entspannungstechniken darzustellen, zumal
Wert und Wirkung vieler Techniken umstritten sind. Erwéihnt sei noch die Meditation, die vergleichbare kor-
perliche Auswirkungen hat wie Muskelentspannung, autogenes Training etc., von der jedoch der Verfasser
glaubt, daB sie im Sinne unseres Zieles keine fiir denVerkdufer geeignete Entspannungstechnik ist.

3. Einsatz der dialektischen Rabulistik

In den vorangegangenen Kapiteln wurde mehrfach deutlich gemacht, dall das Gebdude der dialektischen Ra-
bulistik auf den vier Sdulen »Rhetorik, Kinesik, Dialektik und Psychologie« steht. Diese vier Sdulen sind
gleichwertig, aber jede einzelne Sdule ist meist nur dann wirksam, wenn alle Bausteine, aus denen sie gebil-
det wird, komplett sind. Doch die dialektische Rabulistik ist mehr als die Summe ihrer Teile. Ihre Wirkung
wird durch den Einsatz aller Elemente in einer klaren Konzeption erzielt, die durch »Ziel, Strategie und MaB3-
nahmen« definiert ist.

Diese Methode des »Konzeptdenkens« beruht auf erfolgreichen Vorgehensweisen im Marketing. Zwei
Definitionen des Marketing (von mehreren hundert Erklarungen) deuten an, was darunter zu verstehen ist:
Marketing ist das Ausrichten aller Unternehmensaktivititen auf den Markt. - Marketing ist marktorientiertes
Denken und Umsetzen in betriebliches Handeln.

Aus diesen Definitionen wird deutlich, da3 die Durchfiihrung von EinzelmaBBnahmen kein »Marketing« dar-
stellt und Marketing mehr als nur die Summe aller Mallnahmen ist.

Der Grundgedanke des Marketing ist, daf alle Bereiche eines Unternehmens betrachtet werden miissen, also
die direkte und die indirekte Umwelt (Abb. 3/1):
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Um Leistungen und Produkte zu verkaufen, mufl man »seinen Markt« kennen, also die Absatzmoglichkeiten
erforschen, damit der Absatz beeinflult werden kann. Das geschieht mit Hilfe der »Marketing-Instrumente«.
Das bedeutet z. B. fiir die vieldiskutierte Preisfrage nach Auffassung der Profis: »Der Preis ist nur eine Mar-
ketingfrage.« Es gibt also mehr Instrumente, den Absatz zu beeinflussen, als nur »iiber den Preis« (Abb. 3/2).
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Im »Marketing-Mix« werden alle Marketing-Bestandteile einander zugeordnet, und zwar so, daf} das ange-
strebte Unternehmensziel erreicht bzw. optimal verwirklicht wird.

Vergleichen Sie diese Vorgehensweise mit einem Schachbrett:

Keine Figur kann weggenommen oder verschoben werden, ohne dafl das Einflu3 auf die anderen Figuren o-
der das Spielergebnis insgesamt hétte (Abb. 3/3).

Die Analogie zur Rabulistik ist unschwer zu erkennen. Die Marketing-Instrumente sind vergleichbar mit
den vier Sdulen der dialektischen Rabulistik. Auch die Instrumente des Marketing bestehen aus einzelnen
Komponenten - dhnlich den Bausteinen der »Rabulistik-Séulen«. Die Vorgehensweise kann nicht geéndert
werden, weil man sonst von evtl. falschen Voraussetzungen ausgeht. Es ist also nicht moglich, erst die MaB-
nahmen festzulegen, sich ein Ziel zu suchen und danach eine Strategie zu verfolgen.

Im Marketing wird die Reihenfolge
1. Ziel,



2. Strategie,
3. MaBnahmen

aus gutem Grund sehr streng eingehalten. Nochmals: Es geht dabei nicht um einen schulméBigen Formalis-
mus, sondern um eine klare Reihenfolge des »Denkens in einem Konzept«, damit ein definiertes Untemeh-
mensziel im Markt X gegen den Wettbewerb Y erreicht wird. Die Definition des Unternehmenszieles ist der
wichtigste Schritt hierzu. Sie konnte lauten: »Was will ich mit meinem Unternehmen erreichen?« Wer als
Unternehmensziel »Ich will schnell viel Geld verdienen« formuliert, sollte sich Traume und Schlaf aus den
Augen reiben, damit er die Anforderungen des modernen Marktes und somit die Realitdt besser siecht. Wer
»nur das Geld« zum Unternehmensziel hat, richtet seine ganze Aktivitdt auf das Geld aus: Damit »lduft alles
tiber den Preis«! Ein gutes Ziel im Marketing kdnnte lauten: »Wir wollen besser sein als der Wettbewerb -
wir wollen die Nr. 1 in unserer Region etc, sein. Wir wollen Kundenstruktur, Leistung und - natiirlich - Um-
satz und Gewinn verbessern.« Umsatz-/Gewinnverbesserung ist selbstverstindlich ein legitimes, wichtiges
Unternehmensziel. Aber es darf nicht an der ersten Stelle der Zielformulierung stehen, sonst restriktiviert und
determiniert Geld das Denken bzw. die Aktivitdten im Markt. Damit wiirde man eine folgenschwere Sackgas-
se beschreiten, denn der Wettbewerber, der moglicherweise finanziell besser »gepolstert« ist, kann nun einen
ruindsen Kampf beginnen - wenn man sich nur des Instrumentes »Preis« bedient. Aus Abb. 3/2 war aber er-
sichtlich, daBB es mindestens noch vier andere Instrumentarien gibt, den Absatz und somit den Um-
satz/Gewinn zu beeinflussen - und um zu »gewinnen«, mufl der Wettbewerber auch hierin besser sein als sein
»Gegenspieler«.

Jetzt sind einige Varianten denkbar. Eine der interessantesten Wettbewerbsfragen lautet: Wenn der Wettbe-
werber erheblich »billiger« ist, welche Instrumente setzt man wie, wann, wo, wie oft usw. ein, um so viel
besser zu sein, da3 der Kunde dennoch beim eigenen Unternehmen kauft. Also: Hat man z. B. das bessere
Produkt, einen besseren Vertrieb/Distribution - was fiir viele Kédufer wichtiger ist als bestimmte Preisunter-
schiede? Oft entscheidet auch das bessere Image, der bessere Ruf eines Hauses, kurzum: Es gibt noch andere
Moglichkeiten im Markt, als »nur billiger zu sein«!

Diese Hinweise auf das klare Marketing-Denken (statt einseitigem »Geld-Denken«) sind fiir die Analo-
gie zur dialektischen Rabulistik sehr wichtig.

3.1 Das Konzept der dialektischen Rabulistik

Analog zum Marketing-Konzept ist das Konzept der dialektischen Rabulistik zu sehen. Es muf klar und deut-
lich sein, da3 ohne Konzept die Absicht »auf alle Félle recht behalten« kaum realisiert wer den kann - von
Einzelfillen abgesehen. Damit ist jedoch auch klar, daB8 ein entsprechender Aufwand, ein »konzeptionelles
Denkeng, erforderlich ist.

Um ein professionelles Rabulistik-Konzept erstellen zu konnen, miissen drei Grundfragen beantwortet wer-
den:

ZIEL WAS will ich erreichen?
STRATEGIE WIE will ich das erreichen?
MASSNAHMEN WODURCH will ich das erreichen? (also mit welchen Mitteln?)

ZIEL + STRATEGIE + MASSNAHMEN = RABULISTIK-KONZEPT

Analog zum Marketing-Konzept ist es nicht moglich, eine Stufe zu iiberspringen, weil man sonst moglicher-
weise von falschen Annahmen und Voraussetzungen ausgeht. D. h., bevor man iiber Maflnahmen zur Durch-
setzung nachdenkt, mufl das Ziel einwandfrei formuliert sein und die Strategie, mit der dieses Ziel erreicht
werden soll, definiert sein. Natiirlich ist der Aufwand stets vom Sachverhalt abhéngig. Wer also mit seinem
Kollegen, seinem Nachbarn, dem Vermieter usw. einen »kleinen Disput« auszutragen hat, der eher emotiona-
le als sachlich-konkrete Folgen von Bedeutung hat, benétigt in den wenigsten Féllen ein professionelles Kon-
zept. Der Umgang mit der dialektischen Rabulistik, mit der Philosophie, ist vergleichbar mit dem Erlernen
einer fremden Sprache.

Zunéchst werden Vokabeln gelernt, dann die Grammatik, einige Redewendungen werden geiibt, und im
Rahmen einer bestimmten Zeit spricht man - zunédchst noch mit einigem iibersetzerischem Nachdenken, dann



mehr und mehr so, wie man (fast) in der eigenen Muttersprache spricht. Ahnlich verhilt es sich auch mit ei-
nem rabulistischen Konzept. Was zunéchst noch lernend erworben werden muf3, wird mehr und mehr selbst-
verstdndlich angewendet. Nach einiger Zeit ist man in die Lage versetzt, unmittelbar dialektisch-rabulistisch
zu denken und zu handeln, wenn man sich einer Konfrontation, einem Disput oder ganz einfach dem verbal
aggressiven Verhalten anderer ausgesetzt sicht. Ob man dann jedoch dialektische Rabulistik stets und nahezu
automatisch einsetzt, ist von dem Betreffenden selbst abhéingig. Die dialektische Rabulistik ist - wie schon
dargestellt - nur ein Hilfsmittel, »auf alle Fille recht behalten« zu kénnen.

3.1.1 Ziel

Der wichtigste Schritt zu einem rabulistischen Konzept ist die Zieldefinierung. Was das Erreichen von Zielen
anbelangt, mufl Augenmal} und Realismus bewahrt werden. Dialektische Rabulistik ist weder ein Zaubertrick
noch eine irgendwie geartete »gottliche Eingebung zur rechten Zeit«, sondern ein konzeptionelles Denken mit
Hilfe entsprechender Techniken und Gespriachselemente.

Wunder kénnen nicht vollbracht werden; aber viele Gegner werden sich bei Einsatz dieseTechniken wundern,
und manchem Rabulisten erscheint sein Erfolg wie ein Wunder.

Zur Zieldefinierung nochmals die Analogie zum Marketing. Wer als Betriebsziel »Ich will schnell viel Geld
verdienen!« festlegt, beschreitet moglicherweise einen verhdngnisvollen Weg - wie oben bereits beschrieben,
wobei die Legitimation dieses Vorhabens an sich nicht bestritten werden kann und soll. Wie bereits in Punkt
3. beschrieben, ist eine solche Formulierung der Ausschlielichkeit eines Zieles grundfalsch. Vor allem ist es
notwendig, TEILZIELE zu formulieren. Ebenso ist in der dialektischen Rabulistik zur Zieldefinierung eine
realistische Einschidtzung des Mdglichen und Machbaren von ausschlaggebender Bedeutung. Mit anderen
Worten: Weder eine dngstliche Einschitzung von zu geringenTeilzielen noch » Traumschlsser« sind realisti-
sche Zielvorstellungen. Der Hauptgrund, daf3 eine falsche, unrealistische Zielfestlegung oft schon die eigene
Niederlage impliziert, liegt nicht darin begriindet, dafl der Zielformulierende etwa zu bescheiden oder zu un-
verschdmt in dem ist, was er zu erreichen sucht. Der entscheidende Grund liegt in der Wahl einer dann fal-
schen Strategie, die zur Zielerreichung bendétigt wird. So kann bei entsprechenden Gegnern ein zu geringes
Teilziel mit einer schwachen Strategie verbunden dazu fithren, dal durch eine gegnerische, kimpferische
Strategie nicht einmal das (bescheidene) Teilziel erreicht wird, sondern derjenige buchstiblich leer ausgeht.
Dagegen kann ein unrealistisches, zu hoch angesetztes Ziel mit einer z. B. aggressiven Strategie und entspre-
chenden Maflnahmen dazu fiihren, daf3 etwa eine Verhandlung abgebrochen wird, iibergeordnete Entschei-
dungen durch die niachsthoheren Vorgesetzten getroffen werden oder ein Redner schlicht unterbrochen und
mehrheitlich aufgefordert wird, den Raum zu verlassen.

Das Formulieren und Festlegen von Teilzielen in der dialektischen Rabulistik hat zwei gute Griinde. Einer-
seits ist damit eine Vorgehensweise in Stufen moglich, bei der das Erreichen jeder Stufe bereits Anhaltspunk-
te liber das Erreichen einer nichsten Stufe gibt und somit die Summe aller Teilziele als Gesamtziel angese-
hen werden kann. Andererseits konnen einzelneTeilziele als eigene, dullerste Zugestindnisse und letzte Gren-
zen festgelegt werden, die zu iiberschreiten auf keinen Fall moglich ist. Mit der Festlegung von Teilzielen ist
es meist auch moglich, entsprechende Teilstrategien festzulegen, die jeweils fiir das zugeordnete Ziel gelten.
Das kann erhebliche Vorteile dann haben, wenn durch geschickteTaktieren mit den zugehdrigen Mafinahmen
im Rahmen einer Teilstrategie keine »Festnagelung« durch den Gegner moglich ist, wenn also Flexibilitit in
der eigenen Verhandlungsstrategie vorhanden ist. Nachteile konnen dadurch entstehen, dal zu den einzel-
nenTeilzielen falscheTeilstrategien gewihlt werden, die entweder zu schwach oder iiberzogen sind. Verhand-
lungstechnisch kann man hier leicht in eine (selbstgebaute) Falle treten, aus der es sowohl dialektisch rabulis-
tisch wie vor allem psychologisch schwer ist, wieder heraus zukommen. Versteht nimlich der Gegner »sein
Spiel«, wird er die Chance zum Verhandlungssieg nicht verstreichen lassen.

Grundsitzlich sollten Strategien von Teilzielen in eine GESAMT-STRATEGIE eingebunden sein. Die
Griinde dazu sind einleuchtend. Wer z. B. ein wichtiges Teilziel mit Hilfe einer entsprechenden Teilstrategie
erreicht hat, ist leicht geneigt, mit der gleichen Strategie das nichste Ziel zu verfolgen - das kann fatale Fol-
gen haben. Jeder Pokerspieler kennt den Trick, seinen Gegenspieler mit bestimmten Ziigen gewinnen zu las-
sen, um ihm das Gefiihl des Siegers zu geben und - um ihn unvorsichtig werden zu lassen. Dann »schlégt« er
zu! Aus der Politik kennen wir alle z. B. die Problematik, einen einmal eingeschlagenen, erfolgreichen Weg,
auf dem viele wirtschaftliche und politische Fragen gelost und bedeutende Erfolge verzeichnet werden konn-
ten, wieder zu verlassen, um mit Hilfe einer anderenVorgehensweise, einer anderen Philosophie oder gar ei-
ner anderen Politik neue Wege zu beschreiten. Ebenso gibt es hinreichende Beispiele aus der Konfliktfor-
schung, aber auch aus den alltdglichen Erfahrungen. Generationenkonflikte konnen héufig nur deswegen



schlecht oder gar nicht gelost werden, weil die Eltern - resp. der dominante Elternteil - sich nicht von den alt-
hergebrachten, den »bewidhrten« Vorgehens- und Verhaltensweisen 16sen kdnnen. »Was immer richtig war
und funktioniert hat, kann nicht auf einmal schlecht sein« - so die Argumente mancher Eltern. Dieses Denk-
verhalten entspricht im iibrigen einem Grundbediirfnis vieler Menschen, namlich das einmal Erreichte zu si-
chern. Indem, was man sich geschaffen hat, ist man »orientiert«, und wir haben eingangs bereits die psycho-
logische Erkenntnis dargestellt, daB3 »Orientiertheit Vertrauen schafft«. Wer jedoch mit einer allzu starren
Auffassung »verhandelt«, ist meistens in ein inflexibles strategisches Denken eingebunden. Es ist ndmlich ein
gewaltiger Unterschied, ob ein Verhandlungsteilnehmer grundsétzlich und ohne Wahlmoglichkeiten ein star-
res, inflexibles Denken hat oder ob ein Verhandlungsteilnehmer zur Erreichung des Zieles AXY mit einer
starren, inflexiblen Strategie operiert - um sie dann fiir Ziel BXY als nutzlos und falsch zu erkennen und sie
»iiber Bord zu werfen«.

Die wirklich erfolgreichen Verhandlungsteilnehmer, so »unverbriichlich treu ihrem Ziel verbunden sowie hart
und unerbittlich in jedem Punkte« sie sich darstellen, sind dieses meistens nur medienwirksam und eigen-
imagefordernd vor der Fernsehkamera. Im Verhandlungsraum, wenn dieTiiren geschlossen und Strategien
geoffnet werden, sind sie mal wie farbenwechselnde Chamileons, mal eckig oder amorph, aalglatt, verbind-
lich, listig usw. - alle taktischen MaBBnahmen werden im Rahmen des strategischen Denkens eingesetzt, um
den Verhandlungserfolg zu erreichen. Sitzen sich gleichwertige Gegner gegeniiber, kann die Verhandlung
lange dauern. Meistens einigt man sich auf einen Kompromif3. Jede Verhandlungspartei hat ndmlich Teilziele
festgelegt, die sie erreichen, aber keineswegs inhaltlich deutlich unterschreiten will. Beeindruckend ist dann
meistens nur noch die Interpretation des »eigenen Erfolges« vor surrenden Fernsehkameras - hinreichend be-
kannt bei Abschliissen von Tarifverhandlungen, Koalitionsverhandlungen, Abriistungsverhandlungen usw.

In der dialektischen Rabulistik gelten daher folgende Grundsiitze:
Die Zieldefinition muf} realistisch sein!

Wo es moglich ist, Teilziele festzulegen, sollte dieses genutzt werden!
Das festgelegte Ziel bestimmt die festzulegende Strategie.

Strategien von Teilzielen miissen in eine Gesamtstrategie eingebunden sein (keine Verzettelun gen).

3.1.2 Strategie

Die Strategie ist das »Kernstiick« des dialektisch-rabulistischen Konzeptes. Welche Strategie gewahlt wird,
ob mehrere Teilstrategien oder eine Gesamtstrategie eingesetzt wird, ist abhéngig von der Zieldefinition bzw.
den Teilzielen. Strategien haben die Aufgabe und den Zweck, den Weg festzulegen, auf dem das ange-
strebte Ziel erreichbar ist. Es ist ein genauer Plan des eigenen Vorgehens, ein definiertes Ziel zu erreichen,
indem man diejenigen Faktoren, die in die eigene Aktion hineinspielen kdnnten, von vornherein einzukalku-
lieren versucht - also der gesamte Weg wird »vorgedacht«. »Strategie« ist nicht zu verwechseln mit »Tak-
tik«. Die Taktik kann im einfachen Fall beschrieben werden als die Mafinahmen, mit denen man die
Strategie umzusetzen sucht. Ein »kluger Taktiker« gilt deswegen als klug, weil er »taktische Mal3nahmen«
im Rahmen einer klaren Strategie einsetzt, um ein vorher festgelegtes Ziel zu erreichen. In seiner Strategie
hat er alle denkbaren Faktoren »vorgedacht« - er ist also ideologisch vorbereitet. In der konkreten Umset-
zung, in der personlichen Konfrontation mit seinen Gegnern, setzt er je nach Situation, Personen, Absichten
usw. jeweils verschiedene MaBBnahmen ein - er »taktiert«. Taktische MaBBnahmen kénnen sowohl einzelne E-
lemente sein, wie z. B. der Einsatz rhetorischer und kinesischer Elemente - wie sie im Kapitel 2 beschrieben
wurden -, es konnen aber auch MaBBlnahmenbiindel sein, um z. B. ein Ziel zu erreichen oder beim Gegner zu
verhindern. Das kann z. B. sein: das Bestreiten von Tatsachen, das gezielte Unterbrechen des Gegners, ag-
gressives Schreien oder demonstratives (unfaires) Schweigen usw. Taktische MaBBnahmen ersetzen aber nie-
mals eine Strategie. Das wird am besten dadurch deutlich, dal z. B. mit dem Bestreiten von Tatsachen allein
oder, noch drastischer, mit einem demonstrativen Schweigen kaum das Gesamtziel erreicht werden kann. Die
Gesamtstrategie kann z. B. sein: unberechenbares, negatives Verhalten, Verunsicherung und Verwirrung des
Gegners. Eine Teilstrategie hierin zur Erreichung des Teilzieles AXY konnte dann lauten: Wechsel von Hof-
lichkeit und Aggression bei Darstellung von Fakten auf der Sach- und der Bezichungsebene, also eine Mi-
schung aus scheinbar negativen und positiven Verhaltensweisen. Die taktischen MaBBnahmen dazu kdnnen
rhetorische, kinesische, dialektische oder/und psychologische Einzelelemente oder gebiindelte Elemente sein.
Wann der dialektische Rabulist welche taktischen Maflnahmen wo und wie einsetzt, ist vom Verlauf der Ver-
handlung abhingig. Setzt er die Mainahmen im Rahmen seiner Strategie so ein, dal er am Ende sein Ziel er-



reicht, so gilt er eben als ein »klugerTaktiker«. Hat er‘s falsch gemacht, bekommt sein Gegner dieses Pradi-
kat.

Wer sich mit dialektischer Rabulistik das erste Mal beschéftigt und erféhrt, daB3 es im Prinzip um »konzeptio-
nelles Denken« geht, mag enttiduscht dariiber sein, da3 es keine »Patentlosung« gibt, die stets gleich ist, im-
mer einsatzbereit und mit einigen flotten Spriichen geeignet ist, recht zu behalten. Mit einem rabulistischen
Spruch ist meist wenig erreicht - auler da} die Emotionen »angeregt« werden.

Dialektische Rabulistik ist ohne Zweifel mit intellektuellem, rhetorischem und auch schauspielerischem
Aufwand verbunden. Vergleichbar ist dieser Aufwand mit der Vorgehensweise »erfolgreicher« Anwilte,
Strafverteidiger und Staatsanwalte. Diese Gruppen analysieren genau den Sachverhalt und »bauen eine Stra-
tegie auf«, die mit taktischen Mafinahmen verfolgt wird. Ob diese Strategie im Verlauf des Verfahrens geén-
dert, modifiziert oder génzlich verworfen wird, ist meistens abhidngig vom Verfahren selbst bzw. den nicht
voraussehbaren Ereignissen, Verhaltensweisen usw. So ist es durchaus iiblich, dal3 z. B. Strafverteidiger ihre
Strategie dndern, nachdem der Staatsanwalt glaubwiirdig einen strafbaren Sachverhalt nachweisen konnte -
hier ist geschicktes taktisches Verhalten erforderlich. Um das Strafmal} dennoch zu mildern, greifen versierte
Anwilte hdufig zur »taktischen Notbremse« - z. B. einem psychologischen Gutachten. Dieses Gutachten
weist dann dem Gericht und einer nicht minder erstaunten Offentlichkeit nach, da8 der Angeklagte just in den
Sekunden, wo er mit dem Messer tddlich zustach, einen »Blackout« hatte, der ihn - so der Antrag der Vertei-
digung - von der Verantwortung freispricht. Hitte derAngeklagte diesen »Blackout« ein paar Sekunden spéter
gehabt, konnte das Opfer noch leben, und auch der Angeklagte wiirde sich gegenwiértig anderer Lokalitdten
erfreuen - aber wie gesagt: eben just in diesem Augenblick ...!

Zwar spektakulér, aber dennoch plump und manchmal von unfaB3barer Naivitit sind die »taktischen Not-
bremsen«, die »nachweisen«, dafl prominente Politiker, die an sensiblen und verantwortlichen Schaltstellen
der Macht sitzen oder saflen, »damals einen kurzzeitigen Blackout« hatten, eine »voriibergehende Unzurech-
nungsfihigkeit« (... Gott sei Dank fiir die heutigen Biirger: vor iibergehend ...!), oder bei der Vereidigung auf
»unseren Fiihrer« in einer Nische gestanden haben (sollen ...) und gerade an ihnen der Kelch voriiberging, e-
ben weil sie der Versuchung trotzten - und wie!

Eine iibliche »Strategie« ist auch die des »Nicht-mehr-wissens«. Der Faktor »Vergessen« ist gerade bei
Menschen, die im Blickpunkt der Offentlichkeit stehen, ein fester Bestandteil ihres Verhaltens. Meist Politi-
ker, die einer Verfehlung verdéachtigt und beschuldigt werden, konnen sich oft »nicht mehr erinnern«, alles
wie weggeblasen. Es sei denn, die Kldger weisen einen kleinen Teil- sachverhalt unwiderlegbar nach, daBl den
Damen und Herren nichts anderes iibrig bleibt, als »sich vage zu erinnern, dal da mal was war ...«. Dieser
Strategie zufolge wird zundchst einmal alles abgestritten, was vorgehalten wird. Zugegeben (aber auch nur
bruchstiickhaft!) wird ausschlieBlich das, was tatsidchlich rechtsgiiltig nachgewiesen wurde. Bei dieser Me-
thode ist es dann nicht schwierig, im vorgehaltenen »Nachweis« Liicken zu entdecken, die als »falsche oder
unzutreffende Verdichtigungen« nach oben gespielt werden kdnnen. Man versucht in einem solchen Fall al-
so, aus dem Nachweis heraus ein Detail zu finden, welches unvollstindig oder gar unzutreffend dargestellt
wurde - auch wenn es nur ein geringfiigiges Detail ist. Die Strategie lautet: »Weg vom Gesamtvorwurf - hin
zum Detail.« Wer hier ein »Haar in der Suppe« findet, muf} sich nun wirksamer rhetorischer Ma3nahmen be-
dienen, um das »Unrecht, das man ihm antut«, klar zu verdeutlichen. Man benétigt in diesem Fall also wie-
derum die »Séule« der Logik, und zwar die induktive Vorgehensweise. Das heifit, aus dem als falsch nach-
gewiesenen Detail schlieft man (induktiv) auf die anderen Punkte bzw. stellt die Redlichkeit der Recherchen
insgesamt in Frage. Um das wirkungsvoll in Szene zu setzen, sind die Methoden der Saulen »Rhetorik« und
»Kinesik« erforderlich. Daf} die Séule »Psychologie« stets und immer beteiligt ist, wurde schon mehrfach ge-
sagt.

Aus den vorangegangenen Uberlegungen konnte nun eine nahezu uniiberschaubare Anzahl von Strategien
und Taktiken gebildet und benannt werden. Zu bedenken wére allerdings, daB3 sich Strategien und taktische
MaBnahmenbiindel iiberschneiden konnen. Es geht aber nicht um die »chemisch reine Absonderung« beider
Begriffe, sondern um die Praktikabilitdit und Wirksamkeit ihres Einsatzes. Ein Aufzdhlung von 30 oder 50
und mehr Strategien, Taktiken, MaBnahmen usw. ist sinnlos, da sie lediglich hier wie in anderen Biichern nur
zum Zeitpunkt des Lesens einen Effekt haben, meist einen »Aha-Effekt«. So gibt es z. B. in der Literatur zum
Verkaufsgesprich Biicher, die mehr als 300 Regeln zur Einwandbehandlung darstellen. In diesen Biichern ist
aber keine Regel zu finden, wie man a) 300 Regeln behalten kann und b) zum richtigen Zeitpunkt die richtige
Regel herausfindet und anwendet. Analog ist eine Auflistung von Strategien und Taktiken nach dem Perlen-
ketten-Prinzip fiir eine praktische Anwendung der dialektischen Rabulistik wirkungslos.



In der dialektischen Rabulistik geht man von einem STRUKTURIERTEN SYSTEM aus, in dem es
zwar starre Schemata geben kann, aber nicht muf. Das wesentliche Kennzeichen des strukturierten Systems
ist die Variabilitit und die Flexibilitét seiner Teile. Das ist schon deswegen erforderlich, weil sich der Einsatz
taktischer MaBBnahmen nach den jeweiligen Umsténden richtet - und die wechseln, wie bekannt, sehr hiufig.
Entscheidend ist und bleibt jedoch die Zielfestlegung, die die Strategie determiniert. Innerhalb einer einmal
gewihlten Strategie konnen taktische Mainahmen wechseln, variieren, ergénzt oder vollig ausgegrenzt wer-
den; alles bleibt vom Ziel abhingig. Wer z. B. im offentlichen Rampenlicht steht und ein hohes soziales
Image zu bewahren hat, kann nicht - um recht zu behalten - mit sichtbar negativen Verhaltensstrategien und
vordergriindig-rabulistischen Techniken operieren. Er kdnnte zwar diesen Streit gewinnen, aber er hitte die
Sympathien der Wihler verloren - ein Pyrrhussieg. Wer zu seinem Chef geht, um die langst féllige Gehaltser-
hohung zu fordern, und als Vorbereitung dazu lediglich die umwerfende Taktik hat, »mal zu schau‘n, wie der
Alte heute so gelaunt ist - vielleicht klappt‘s«, wird vermutlich in der Tat feststellen, da3 etwas geklappt hat,
namlich dieTiir zum Chefzimmer, die er wieder von draullen schlieen darf - und zwar leise. Wer sich auf ei-
ne Verhandlung ausschlieBlich emotional dergestalt »vorbereitet«, dafl er dem Gegner, der finanzielle Forde-
rungen stellt, »schon zeigen werde, wer hier recht hat«, darf sich nicht wundern, wenn eine solche Verhand-
lung anders verléuft, als er sich das so vorgestellt hat. Solche »Verhandlungsgegner« sind ndmlich meistens
ein »gefundenes Fressen« fiir einen dialektischen Rabulisten - und zwar zum Friihstiick.

BASISSTRATEGIEN:

Das »strukturierte System« geht von drei Basis-Strategien und ihren Varianten aus, die hier system-
haft ebenfalls als Basis-Strategien angesprochen werden:

a) scheinbar neutrale Verhaltensstrategie,

b) unberechenbare negative Verhaltensstrategie,
¢) offensichtlich positive Verhaltensstrategie
und die Variation aller drei Basisstrategien.

Alle Basisstrategien haben eines gemeinsam: Sie sprechen das eigene »Verhalten« als eine »Strategie« an und
sind ausschlieBlich auf den Gegner gerichtet, d. h., der Gegner muf3 unser Verhalten als solches erkennen, al-
so »neutrales«, »positives« oder »negati ves« Verhalten. Dieses Verhalten muB nicht unseren inneren Uber-
zeugungen entsprechen, es mufl nur eines: zum Ziel fithren! Eine Strategie - welche auch immer - kann ge-
wiahlt werden. Alle Strategien implizieren die entsprechenden charakteristischen taktischen MafBnahmen.
Damit wird klargestellt, daB es sich um eine » Technik« handelt und nicht um einen Pool, aus dem man sich
die Strategie fischen kann, die dem eigenen Charakter liegt, nahekommt, d. h. mit der man sich »ehrlicher-
weise identifizieren« kann. Eine solche Vorgehensweise ist bestenfalls in der fairen Verhandlungstechnik
moglich. Die dialektische Rabulistik kennt diese Skrupel nicht. Der Rabulist setzt die Strategie ein, die best-
moglich geeignet ist, das definierte Ziel zu erreichen. Ob moralische Aspekte zu beriicksichtigen sind, ist in
der Zieldefinition festgelegt - nicht in der Strategie. D. h., wenn moralische Aspekte aus z. B. sozialen Griin-
den zu beriicksichtigen sind, die gewihlte Strategie diese jedoch unterminiert, dann war es die falsche Strate-

gie.

Die einzelnen Strategiearten verdeutlichen mit ihren Bezeichnungen, um welches Verhalten es sich handelt
und welche taktischen MaBnahmen zugehorig sind. Welche Strategie gewahlt wird, ob diese dann durchgén-
gig eingehalten wird oder eine Kombination aus mehreren Strategien zum Einsatz kommt, ist stets abhéngig
vom Sachverhalt, von den Personen und von der Situation resp. den Gegebenheiten. Im weitesten Sinne be-
steht hier zwar eine Wahlmoglichkeit nach eigenen Verhaltensmoglichkeiten - so kann der Verhandelnde, der
sich als iibergeordneter Chef fiir alle Beteiligten deutlich sichtbar neutral verhalten mul3, kaum negative Ver-
haltensstrategien anwenden -, doch der erfolgreiche dialektische Rabulist beherrscht das gesamte Instrumen-
tarium, um alle gegnerischen Attacken parieren und eigene Angriffe starten zu kdnnen. Da es kaum einen
Menschen gibt, der »sich alles leisten kann und alles sagen darf«, sind »Normalsterbliche« dem Zwang unter-
stellt, sich vorwiegend in Verhandlungen und Disputationen zunéchst auf den Gegner einzustellen und auszu-
richten. Der »Gegner« - das kann der Chef sein, ein Kunde, ein Familienmitglied, eine Autoritdtsperson usw.

Andererseits mufl auch der Blickwinkel derer erkannt und beurteilt werden, die den »Normalsterblichen« als
Partner (oder Gegner) gegeniibersitzen. Jeder Gegner bendtigt und wihlt die Strategie, die zum definierten
Ziel fiihrt - aber oft muf} die Strategie vorrangig an der Person des Gegners ausgerichtet werden. Ein Mitar-
beiter, der eine Verhandlung, z. B. iiber das Gehalt, iiber seine zukiinftige Funktion im Unternehmen, iiber



betriebliche Zustindigkeiten usw., mit seinem Vorgesetzten fiihrt, wihlt mit »unberechenbaren negativen
Verhaltensstrategien« dann eine falsche Vorgehensweise, wenn der Chef selbst eine starke, dominante Per-
sonlichkeit ist, die meist nicht den Kompromif3 sucht, sondern es gewohnt ist, zu »bestimmen«. Dieser Mitar-
beiter wire vermutlich gut beraten, eine selbstbewufite Kombination aus »scheinbar neutraler und offensicht-
lich positiver Verhaltensstrategie« zu priaformieren und mit entsprechenden taktisch-defensiven Mainahmen
sein angestrebtes Ziel durchzusetzen. Umgekehrt wéhlt der Vorgesetzte mit »unberechenbaren negativen
Verhaltensstrategien« dann eine falsche Vorgehensweise, wenn es z. B. um Forderungen des Mitarbeiters
geht, die der Vorgesetzte nicht erfiillen mochte - aber den Mitarbeiter auch nicht demotivieren will.

3.1.3 Mafinahmen

Um zu erldutern, welchen Stellenwert die MaBBnahmen gegeniiber dem Ziel und der Strategie haben, soll wie-
derum ein Beispiel aus dem Marketing- und Werbesektor herangezogen werden. Da soll es einen mittelstin-
dischen Unternehmer gegeben haben, der zu sich selbst sagte: »Also irgendwie miiite ich mal Werbung
betreiben!« Als dieser Unternehmer vollends von der Notwendigkeit seiner Absichten iiberzeugt war, setzte
er sich sogleich abends an seinen Schreibtisch, nahm sich ein Blatt Papier und einen Bleistift und malte ein
Quadrat. Hier wollte er alle Botschaften, die er zu vermitteln suchte, hineinschreiben - und er hatte eine Men-
ge Botschaften zu vermitteln. Da seine quadratische werbliche Erst-Deskription vom Layout her »nicht so gut
paBte«, wechselte er zum Rechteck - Querformat, also liegend. Jetzt palite es! Am néchsten Morgen rief er
eine bekannte, iiberregionale Zeitung an und erfragte Kosten und Erscheinungstermin. Als Auskunft erhielt er
als Kosten den Betrag, den er seiner Sekretérin, mit der er ohnehin nicht zufrieden war, monatlich als Gehalt
brutto zahlte, und der Erscheinungstermin der Anzeige sollte wéihrend seines Urlaubes in Spanien sein. Das
ging nun echt zu weit - und »Wer hat das schon nétig«, resiimierte der gute Mann. Flugs rief er die Redaktion
einer regional erscheinenden » Treppenzeitung« an und - nachdem er giinstige Kosten und sofortigen Erschei-
nungstermin erfuhr - or erte »die Sache«.

Die Geschichte kann hier abgebrochen werden - denn mehr ereignete sich nicht. Der Unternehmer zahlte, die
Anzeige erschien, er fuhr in Urlaub nach Spanien und sinnierte noch im Flugzeug iiber die Preise iiberregio-
naler Anzeigen: »Was soll nur aus Deutschland werden?«

Zugegeben: diese Geschichte ist erfunden. Aber ist sie darum vollig unrealistisch? Gibt es nicht tdglich ir-
gendwo Dutzende solcher »Werbekampagnen« pro Heimatblatt? Und was hat diese Geschichte mit dialekti-
scher Rabulistik zu tun?

Wer bisher verstanden hat, dafl zur Erreichung eines Zieles (... das hatte der besagte Unternehmer »so in et-
wa« auch, denn er wollte zumindest »bekannt« werden ...) zunichst eine geeignete Strategie erforderlich ist,
der wird auch verstanden haben, da3 dieser Unternehmer »das Pferd von hinten aufgezdumt hat«.

Die Absicht war gut — aber die Vorgehensweise falsch Er begann mit den Maflnahmen. Das Ziel war verwa-
schen, unklar, zu allgemein. Eine »Strategie« war nicht erkennbar - wenn vom »Geld- sparen bei Werbung
und Anzeigen« einmal abgesehen wird. Begonnen wurde mit »Mafnahmen« - indem in hehrer Absicht nich-
tens ein Blatt Papier die illustren Ergiisse des in Geld und Geist sparsamen Unternehmers mitten auf dem
Schreibtisch erdulden mulfte.

Damit soll der Stellenwert der MaBBnahmen gegeniiber dem Ziel und der Strategie nicht geschmailert werden,
aber es darf nichts an Deutlichkeit offenbleiben, dall ohne Ziel und Strategie die Mafinahmen meistens wir-
kungslos bleiben und ins Leere stolen. Doch im alltidglichen Werbe-Leben ist der Einsatz von MafBinahmen
ohne Strategie ebenso hiufig zu beobachten wie etwa »nur« der Einsatz von Mallnahmen in der dialektischen
Rabulistik. Das duBert sich haufig in scharfer Rhetorik, drohender Kinesik, Erregung, Lautstirke, permanen-
ter Verneinung usw. So optisch und akustisch eindrucksvoll diese Mafinahmen auch sein mogen: es fehlt ein
Konzept, um das Ziel zu erreichen. Die Folgen konzeptionsloser Disputation sind allgegenwértig beobacht-
bar: im Streit argumentativ verkeilte Gegner, wirkungslos im Angriff, aber auch unféhig zum Riickzug; Dro-
hungen und Emotionen nehmen ihren freien Lauf. Nicht selten ist man jahrelang zerstritten - oder aber man
»sieht sich vor Gericht«.

Zugegebenermalien ist es nicht einfach, cool und mit niichterner Sachlichkeit an einer Streitkonzeption zu
bauen. Je privater der Streitgegenstand und die Beteiligten sind, um so mehr sind die Emotionen beteiligt -
und die lassen sich nun mal nicht einfach »abschalten«. Emotionen sind im Streit grundsétzlich aber nicht
schlecht oder falsch - ganz im Gegenteil. Das Argument »mit Emotionen« kann eher und nachhaltiger {iber-
zeugen als ein zwar sachlich richtiges Argument, welches aber schmucklos und langweilig vorgetragen wird.
Problembhaft sind nur die unkontrollierten Emotionen. Wer sich provozieren 1at, bietet »Breitseite«, die wir-



kungsvoll beschossen werden kann. Umgekehrt ist die gezielte Provokation auf der Ebene der emotionalen
Beziehungen eine wichtige, taktische Mallnahme in der dialektischen Rabulistik. Aber es ist eben leicht ge-
sagt: »Provozieren Sie andere!« und schwer getan, wenn es heifit: »Lassen Sie sich nicht provozieren!« Im
Leben eines jeden Menschen gibt es Bereiche, die empfindlich und daher emotional angreifbar sind, man
muB sie nur entdecken. Da die gezielte Provokation und die Beleidigung eine gemeinsame Grenze haben,
sind dialektische Rabulisten, die mit diesen MaBlnahmen arbeiten, »Grenzgéinger«, und diese Grenze
wird leicht iiberschritten. Zumindest glaubt man, da3 die Grenze der erkannten Provokation, auf die man
noch ruhig reagierte, lingst vom Gegner iiberschritten sei und seine jetzigen Ausfithrungen zweifellos als
»Beleidigung« aufgefalit werden konnten. Man regt sich auf, reagiert emport und verliert eine wesentliche
Kontrolle: namlich die iiber die eigenen Emotionen. Vielleicht wollte der Gegner gerade DAS erreichen ...!

Malinahmen, so spektakuldr sie auch sein mégen und so sehr es »juckt, sie anzuwenden, diirfen fiir einen
tiberzeugten Rabulisten keinesfalls Selbstzweck, sondern nur ein Vehikel sein, das angestrebte Ziel zu errei-
chen. Alle im weiteren dargestellten MaBBnahmen sollten nur auf ihre ZweckméBigkeit hin betrachtet werden,
nicht auf ihren spektakuldren Charakter.

A. SCHEINBAR NEUTRALE VERHALTENSSTRATEGIE

Durch den Einsatz entsprechender Mafinahmen geht es bei dieser Strategie darum, bei Disputanten den Ein-
druck zu erzeugen, dall man zum Streitfall eine neutrale Position einnimmt. Der Grund ist einfach: Es soll mit
den MaBinahmen zu dieser Strategie eine »Richterrolle« angestrebt werden, die letztlich dazu fiihrt, »Recht«
zu sprechen. Besonders geeignet ist diese Strategie dann, wenn mehrere Beteiligte anwesend sind, bzw dann,
wenn z. B. private Dienststellung oder 6ffentliche Amter den Rabulisten in den Mdglichkeiten, mit Emotio-
nen und direktem Widerspruch zu arbeiten, einschrianken oder der sachlich-neutrale Eindruck aus bestimmten
Griinden gewliinscht wird, weil z. B. eine positive Verhaltensstrategie als »durchsichtiges Manover« entlarvt
werden konnte. Im Grunde geht es bei dieser Strategie darum, nur mit den Malinahmen zu arbeiten, die nicht
im Verdacht stehen, den Sachverhalt positiv oder negativ darzustellen. Die Einhaltung dieser Strategie wird
um so schwieriger, je privater der Disput ist. Je mehr sich der Streitfall auf den Arbeitsbereich, politische, ge-
sellschaftliche oder soziale Interessen bezieht, um so einfacher ist es, neutrales Verhalten konzeptionell fest-
zuschreiben.

A.1 Erklirungstaktik - oder: den Gegner »kommen lassen«

Hierbei geht es darum, den Sachverhalt nochmals vom Gegner erkldren zu lassen. Ein weiterer Grund ist,
nicht als erster ein Statement oder eine Kommentierung abzugeben, da gerade die Erstdarstellung den Wider-
spruch des Gegners hervorruft. Es ist wichtig, herauszufinden, ob es Argumente, Forderungen oder neue
Sachverhalte gibt, die man noch nicht kennt. Es muf3 gecheckt werden, bei welchen Fragen der Streitfall be-
ginnt und wo er moglicherweise endet. Wer zuerst redet, erfahrt dieses nicht. DieseTaktik hat eine bedeutende
psychologische Komponente - sowohl fiir den Gegner wie auch fiir den Betreffenden selbst, darum ist das
Argument »Ich weil} ja, was der Gegner sagen will« nicht stichhaltig. Der Rabulist selbst zwingt sich ndmlich
bereits zu Beginn zu einer Disziplin, die im weiteren Verlauf fiir andere Taktiken vermutlich noch viel wich-
tiger wird. Dem Gegner wiederum wird ein sehr defensives Verhalten des Rabulisten glauben gemacht. Er er-
langt méglicherweise die Uberzeugung der »eigenen Sicherheit« - eben das soll er auch. Er soll sich véllig si-
cher fiihlen ... und reden! Es versteht sich von selbst, da3 die Darstellung des Gegners mit einer ebenfalls
»neutralen« Kinesik aufgenommen wird. Emporte Mimik, Gestik und Koérperhaltung wéhrend der gegneri-
schen Darstellung verraten die eigene Absicht. An dieser Stelle muf3 auf die Darstellungen des Kapitels 2
hingewiesen werden. Unter anderem wurde dort gesagt: Der grofite Feind der dialektischen Rabulistik ist die
Analyse. Nun wird sicher begreiflich, dal durch die gegnerischen Erstausfithrungen die Analyse bei dem Ra-
bulisten und nicht etwa beim Gegner stattfinden soll.

Es ist natiirlich wichtig, daB man sich auf eine entsprechende Aufforderung zur Darstellung vorbereiten muf.
Diese konnte in etwa wie folgt lauten:

»Herr Schneider, wir haben jetzt beide die Moglichkeit, die Verhandlungen aufzunehmen/die Streitpunkte
darzustellen/die Forderung abzuwagen usw. Ich wire Thnen dankbar/es wire sinnvoll, wenn Sie noch einmal
den Sachverhalt, so wie Sie ihn sehen, darlegen. Wir hitten dann die Moglichkeit zu verhandeln.«

Die Vorgehensweise, andere zunédchst einen Sachverhalt erldutern zu lassen, ist aber nicht neu. Es kann daher
geschehen, daB3 der Gegner antwortet:



»Herr Miiller, wir wollen hier nicht durch Reden Zeit verlieren. Die Streitpunkte sind ausfiihrlich sowohl
miindlich wie auch schriftlich erldutert worden. Kommen wir zur Sache. Zahlen Sie, oder sehen wir uns vor
Gericht?«

Der Rabulist wird daraufhin seine Taktik modifizieren, aber nicht verwerfen. Es wird ithm weiterhin darum
gehen, nicht als erster den gesamten Sachverhalt darzustellen. Er weicht etwas zuriick, greift sich ein Detail
heraus, welches nicht der Streitpunkt ist, er ladutert dieses kurz und geht dann zur Fragetechnik {iiber.

»In Ordnung, Herr Schneider, das ist eine klare Aufforderung, und ich bin einverstanden. Auch Sie kennen
meine Forderung, die anders ist als Ihre. Nehmen wir zum Beispiel einmal die verspatete Lieferung vom 8.7.
des Jahrs. Wir haben damals entsprechende schriftliche Aufforderungen an Thre Versandabteilung geschickt -
aber nichts geschah. Welche Griinde gibt es denn, Herr Schneider, dal damals nicht reagiert wurde?«

Herr Schneider wird jetzt antworten - vermutlich etwas ungehalten, weil dieser Punkt mit Sicherheit schon
diskutiert wurde. Der Rabulist weil3 das selbstverstédndlich und hat weitere Fragen vorbereitet (auch »Korken-
ziehermethode« genannt). »Herr Schneider, diese Auffassung ist ja nicht neu. Welche Mdoglichkeiten sehen
Sie denn, zumindest diesen Punkt aus der Welt zu schaffen?« (Dieser Punkt 146t sich natiirlich nicht als Ein-
zelpunkt aus der Welt schaffen, sondern nur im Rahmen der Gesamtlosung. Die Taktik des Rabulisten bleibt
bestehen: den Gegner zum Reden bringen.) Stets wichtig: Gelassenheit bewahren, auch wenn der Gegner
durch veridchtlichmachende Mimik, scheinbar hilflose Gestik, unhofliche oder provozierende Bemerkungen
den Darstellungsprozef3 verkiirzen will.

In Zweierdiskussionen hat es sich bewahrt, dal der Rabulist deutlich sichtbar fiir den Gegner die Streitpunkte
aufschreibt. Man wird feststellen, dal viele dabei vom Redeschwall abweichen und in Diktierstil verfallen, so
als sollte sich der Rabulist alles genau aufschreiben. In Gruppenverhandlungen kann diese Methode via Flip-
chart durch den Rabulisten angewendet werden, der damit gleichzeitig versucht, in die Rolle eines Modera-
tors zu schliipfen - die wichtigste Stufe zur Erlangung der »Richterrolle«. Das funktioniert natiirlich nur dann,
wenn der Rabulist noch einen Kollegen dabei hat, der die eigenen Streitpunkte vertritt. Besondere Wirksam-
keit entsteht dann, wenn es sich um ein »eingespieltes Team« handelt, welches das »Gut-und-Bose-Spiel«
durchfiihrt. Der Kollege spielt mit harten Forderungen den »Bdsen«, und der Rabulist, der die Richterrolle
anstrebt, spielt den »Guten«, der stets beschwichtigend auf seinen eigenen Kollegen einwirkt und oftmals so-
gar den Eindruck erweckt, als gehore er zum gegnerischen Verhandlungsteam. Am Schlufl wird er »Recht«
sprechen - durch einen sogenannten »Kompromifvorschlag«, der kaum als Kompromif3 angesehen werden
kann, weil er die eigene Verhandlungsposition darstellt - mit einigen eher unwichtigen Schonheitskorrekturen
durch den Gegner.

In den meisten Fillen gelingt es jedoch dem Rabulisten, den Gegner dazu zu bringen, den Sachverhalt noch-
mals darzustellen - aus der gegnerischen Sicht. Es ist auch hierbei von grofiter Wichtigkeit, dal die darge-
stellten Streitpunkte notiert werden - nicht nur optisch sichtbar fiir den Gegner, sondern auch fiir den Rabulis-
ten selbst. Letztlich mul} er an sein Ziel denken - recht zu behalten. Das bedeutet, da3 mit weiteren taktischen
MaBnahmen die »neutrale Strategie« eingehalten werden mufl. Liegen also alle Streitpunkte auf dem Ver-
handlungstisch, so ist es Sache des Rabulisten, nun Stellung zu nehmen. Das kann z. B. die Darstellung der
Streitpunkte in Form der »unfairen Stufenregel« und anderer Gespriachstechniken sein (siche Kapitel 2.1.1.1
Gesprachstechniken). Im Rahmen der »scheinbar neutralen Verhaltensstrategie« ist es manchmal erforderlich,
den Gegner »weiter herauszulocken«, um noch mehr Detailinformationen zu erhalten. Hierzu ist es sinnvoll,
mit erprobten Methoden der Psychotherapie zu arbeiten. Der Zweck dieser Methoden ist es, den Gegner zum
Weiterreden zu veranlassen, ihm zu signalisieren, da3 wir »ihn ernst nehmen« und seine »Gefiihle akzeptie-
ren«.

Stimuli:

Wiahrend der Gegner den Sachverhalt aus seiner Sicht vortragt, gibt ihm der Rabulist nach einigen Redeab-
schnitten einen Stimulus, wie z. B. »hm«, »0 ja, »tatsdchlich« usw., wobei dieser Stimu lus erst nach ca.
zwei Sekunden gegeben werden soll, nachdem der Gegner einen Satz, ein Thema, einen Vorwurf, eine Forde-
rung vorgetragen hat. Ein solcher Stimulus kann vor allem mimisch unterstiitzt werden, wobei die Mimik und
eventuelle Gestiken zu der Absicht passen und mit den Stimuli »gleichgeschaltet« werden miissen.

Verbale Reflexion:



Hierunter ist zu verstehen, dal man die Auffassung des Gegners an geeigneter Stelle durch seine eigenen
Worte wiederholt, um Vorbehalte, Angste, Abneigungen, Bedenken usw. des Gegners auszudriicken, die bei
ihm unterschwellig vorhanden sind und von ihm nicht ausgesprochen werden (kontrollierter Dialog). Es ist
bei dieser Vorgehensweise wichtig, daB die Auffassung des Gegners inhaltlich moglichst genau mit eigenen
Worten wiedergegeben wird, wobei auch hier die Kinesik eine unterstiitzende oder »verriterische« Rolle
spielen kann.,

Folgende Satzanfange haben sich als brauchbar erwiesen:

»Wenn ich Sie recht verstanden haben, sind Sie der Meinung, daB...!«
»Sie befurchten, dal3 ...!«

»Habe ich Thre Auffassung recht verstanden, daf3 ...!»

»Sie sind mifBtrauisch, weil ...!« usw.

A.2 Fragetechniken einsetzen - Fragestellungen beanstanden

Es wird kaum ein Gespréch geben, in dem keine Fragen gestellt werden. Wer fragt, fithrt ein Gespréch. Doch
es miissen die »richtigen« Fragen sein. Falsche Fragestellungen fithren zu MiBBverstdndnissen, siche hierzu
auch Kapitel 2.1.1.2 Figurative Meanings.

Es gibt eine Vielzahl von Fragetechniken - insbesondere wenn zwei Fragearten zu einer Fragetechnik zu-
sammengezogen werden. Die zehn wichtigsten Fragetechniken sind wie folgt:

1. Geschlossene Frage

Der Partner kann nur mit »Ja« oder »Nein« antworten.

Beispiel: »Gefillt Thnen dieser Artikel?«

2. Offene Frage

Der Partner kann meistens nicht mit »Ja« oder »Nein« antworten.

Beispiel: »Warum gefillt [hnen dieser Artikel?«

3. Alternativfrage
Partner hat nur die Wahl zwischen zwei (positiven) Mdglich keiten.

Beispiel: »Wollen Sie Produkt A oder B ordern?«

4. Motivierungsfrage
Regt den Partner an, sich zu »6ffnen«.

Beispiel: »Was sagen Sie als Fachmann dazu?«

5. Provokatorische Frage
Zwingt den Partner zur negativen Motivierung.

(Vorsicht geboten!)

Beispiel: »Konnen Sie als Fachmann das nicht?«




6. Suggestivirage
Dient zur Manipulation des Partners.
Soll moglichst nicht verwendet werden.

Beispiel: »Sie wollen doch sicherlich auch ein problemloses Produkt?«

7. Gegenfrage

Schafft Zeit zum Nachdenken; zwingt meist den Partner, seine Fragestellung zu dndern (nicht immer ge-
eignet!).

Beispiel: »Haben Sie eine Erklarung fiir Thre Frage?

8. Fangfrage
Indirekte Frage zum Ermitteln eines Sachverhaltes, der nicht direkt erfragt werden kann oder soll.

Beispiel: Sie wollen wissen, ob der Kunde ein Auto hat, und fragen: »Wo parken Sie denn immer Ihren
Wagen?«

Vorsicht! Wenn eine Fangfrage erkannt wird, kann das auf Ablehnung stof3en.

9. Ja-Fragen-Kette

Partner soll durch mehrere geschlossene Fragen, die nur mit »Ja« beantwortet werden kénnen, auch die
SchluBfrage mit »Ja« beantworten.

Beispiel: »Finden Sie, da3 Holz ein natiirlicher Werkstoff ist (»Ja«), daB Holz dauerhaft und besténdig ist
(»Ja«), dal Holz warm und freundlich ist (»Ja«) und sich daher fiir den Treppenbau besonders gut eig-
net?« (»Ja«).

10. Rhetorische Frage

Diese Frage beinhaltet meistens schon die Antwort. Vorsicht ist geboten!

Beispiel: »Haben Sie schon einmal etwas von Mercedes gehort?«

Um ein Gespréch lebendig zu erhalten, sollte man mdglichst mit »offenen Fragen« arbeiten, oder anders aus-
gedriickt: Alle Fragen, die mit einem »W« beginnen, sind offene Fragen, z. B.: wer, wo, was, warum, wieso,
weshalb, woher, wodurch, womit etc. Auf diese Fragen kann man meistens nicht mit »Ja« oder »Nein« ant-
worten, sondern muf} Erlduterungen geben.

In zumeist politischen Diskussionen und Interviews ist die Methode, die Fragestellung zu beanstanden, du-
Berst beliebt. Zunichst ist es keine Kunst fiir den z. B. Interviewten, zur gestellten Frage gedanklich blitz-
schnell eine alternative Frage aufzustellen, die allerdings in der Beantwortung vom Kern der Sache wegfiihrt
- was beabsichtigt wird. Wichtig ist fiir den Rabulisten aber auch die Vernebelungstaktik in dem Moment, wo
die Umformulierung angekiindigt wird, denn niemand wei genau, »wohin die Reise geht«. Zudem entsteht
sehr hiufig eine Peinlichkeit fiir den Interviewer, weil scheinbar zum Ausdruck kommt, dal3 er keine korrek-
ten und prézisen Fragen stellen kann - unterschwellig bedeutet das: Du verstehst das Problem nicht, du hast
dich nicht vorbereitet, du solltest dieses Feld den wirklichen Profis {iberlassen usw.

Mit folgenden Formulierungen kann man die Fragestellung des Gegners »in Frage stellen:«
»Zunidchst bleibt einmal dahingestellt, ob das die Kernfrage ist ...!»

»Die Frage muf} doch anders gestellt werden ...!«

»lIch glaube, die Frage stellt sich nicht (oder anders) ...!«

»Wir miissen die Frage prizisieren. Es muf3 doch heiflen ...!« usw.



Es geht fiir den Rabulisten bei dieserTechnik darum, daf3 er die Problemstellung auf ein ihm genehmes Gleis
lenkt und Losungsvorschldge bzw. Antworten machen kann, die er bereits als Zielvorstellung festgelegt hat.

Da diese Form der Fragebeanstandung durch Politiker-Interviews weitgehend bekannt ist, mufl damit gerech-
net werden, daB3 auch der Gegner damit arbeitet. Damit der Rabulist nicht die Initiative verliert, muf3 er diese
Methode abwehren:

»Bitte beantworten Sie zundchst meine Frage!«
»Was hindert Sie denn nun wirklich daran, meine prizise gestellte Frage zu beantworten?«

»Auch das ist sicherlich eine interessante Frage, die wir im Anschlu3 beantworten kdonnen, sofern das nach
Beantwortung meiner Frage noch erforderlich ist!«

»Nochmals, Herr Kollege, meine konkrete und klare Frage lautete ...!«

»Pardon, aber Ihre Fragestellung fiihrt uns nicht weiter. Meine Frage lautete ...!«

A.3 Zerlegen - Analysieren - Relativieren

Diese Taktik geht von der Umkehrung des Grundsatzes aus, dafl das Ganze oftmals mehr ist als die Summe
seiner Teile. Der Rabulist weill aber: Wenn das Ganze sich aus der Summe aller Teile zusammensetzt, aber
die additive Verkniipfung der Teile eben weniger als das Ganze ist, dann muf3 es darauf ankommen, das Gan-
ze zu zerlegen und zu zergliedern. Dieser Taktik bedienen sich mit Vorliebe Juristen, die z. T. die Tat eines
Angeklagten relativieren wollen, um so das Strafmall zu beeinflussen. Wer einen anderen Menschen vorsitz-
lich umbringt, ist ein Mdrder und hat die ganze Strafe des Gesetzes zu erwarten. Wenn der Sachverhalt so
klar liegt, ist er einfach zu begreifen, und das StrafmaB findet auch in der breiten Offentlichkeit Zustimmung.
Der Mord an sich soll hier beispielhaft als das »Ganze« angesehen werden. Doch irgendwie muf3 der Morder
ja dazu gekommen sein, den anderen Menschen (vorsitzlich) zu toten, es mufl Griinde geben, Entwicklungen,
Begebenheiten, Herkunftsfragen usw. - das soll hier als » Teile« bezeichnet werden. Nun kann man alle analy-
sierten Faktoren, alle Teile zusammenfiigen, addieren - es muf} nicht zwangsldufig ein Mord dabei heraus-
kommen. Andere Menschen haben moglicherweise noch ungiinstigere Entwicklungen durchgemacht und im
Gegenteil sich und andere priachtig vermehrt.

Der Jurist, z. B. der Strafverteidiger, geht nun daran, das Leben des Angeklagten in alle Einzelheiten zu zer-
legen und zu zergliedern. Die Teile, die ihm angemessen und ergiebig erscheinen, werden analysiert - nach
seiner Version. Die Ergebnisse einer Analyse lassen sich nun vortrefflich mit Ergebnissen aus anderen Berei-
chen bzw. Fillen vergleichen und ... relativieren. So gibt es keinen Aspekt des menschlichen Lebens und sei-
ner Entwicklung, zu der nicht eine geistes-, medizin- oder naturwissenschaftliche Abhandlung vorldge - und
wer will sich schon mit der Wissenschaft anlegen? Sicher nicht die breite Offentlichkeit, die mittlerweile das
Interesse an dem Fall verloren hat, weil der offensichtlich klare Sachverhalt durch Gutachten, Sachverstiandi-
ge, Analysen, Mehrdeutigkeiten usw. verkompliziert und verschleppt wurde. Und auch das Gericht kann
nicht ohne weiteres »nur den Mord« verurteilen, denn wir leben in einem Rechtsstaat, in dem auch Morder
das Recht zur Verteidigung haben. Und oft genug erfuhr eine unglidubige Offentlichkeit, daB das Gericht den
Morder, dessenTat doch vorher ganz klar war, freigesprochen oder ein so geringes Strafmal3 ausgesprochen
hat, welches einem Freispruch nahekommt.

Die Taktik des Zergliederns findet sich in Diskussionen, die einen spektakuldren Streitpunkt behandeln, e-
benso wie z.B. auch in wissenschaftlichen Streitgespriachen. In den meisten Fillen geht darum auch die klare
Linie verloren, die Disputanten vertiefen sich ins Detail, es entstehen Nebenkriegsschauplitze, und oftmals
wird das Thema »zerredet«. Wenn der Rabulist der Initiator war, hat er glinzend gehandelt, denn nun kann er
aufgrund der Meinungsvielfalt nachweisen, da3 die Erstforderung zum »Ganzen« unberechtigt war. Verbind-
liche Antworten auf klare Fragen an den Rabulisten zur Entscheidung kann dieser stets dadurch umgehen,
daBl »jedes Ding zwei Seiten hat« - und »Herr Meier, wo ist die andere Seite?« Antwortet in einer Diskussion
jemand mit der Bemerkung: »Das kommt darauf an!«, so ist zu vermuten, daf} dieser sich um eine klare Ant-
wort herumdriicken will. Natiirlich gibt es Sachverhalte, die ohne Eingrenzung z. B. durch die Bemerkung
nicht zu beantworten sind. Aber in den meisten Fillen werden Fragen so eindeutig gestellt, dafl diese Ein-
schrankung nicht notwendig ist. Dariiber hinaus kann man sich mit den beiden Antworttypen »sowohl als
auch« und »weder das eine noch das andere« Redefreirdume schaffen, um ein »Entweder-Oder« zu verhin-
dern. Im ersten Antworttyp (»sowohl als auch«) geht es darum, zwei Gegensétze zu verbinden, zwischen de-
nen man sich entscheiden soll:



»Wollen Sie nun Geld verdienen oder lieber Thre Freizeit genieBen?« Im zweiten Antworttyp (»weder das ei-
ne noch das andere«) geht es darum, sich nicht durch zwei Gegensétze festlegen zu lassen: »Wollen Sie unse-
ren Staat mit seinen Einschrinkungen oder den uneingeschrankten Sozialismus?«

Zum weiteren Verlauf des Disputes kann der Rabulist nun Gespriachstechniken verwenden, die in Kapitel
2.1.1.1 beschrieben wurden, wie insbesondere Punkt f) »rabulistische Redefiguren«. Entscheidend ist in je-
dem Fall, da8 der Streitkomplex als Ganzes zergliedert, analysiert und relativiert wird. Hat der Gegner aller-
dings die Zergliederung erméglicht, so muf3 der Rabulist permanent an das »Ganze« erinnern - ob es in den
Diskussionsverlauf palit oder nicht. Wer politische Fernsehdiskussionen beobachtet, wird festgestellt haben,
daB jede noch so rhetorisch glinzend vorgetragene Zergliederung ihre Wirkung verliert, wenn es einen Dis-
putanten gibt, der permanent an das Thema, an den Ausgangspunkt, an den eigentlichen Streitpunkt erinnert.
DaB er aus seiner Sicht »auf dem richtigenWeg« ist, merkt er daran, daf} diejenigen, die zergliedern, seine ste-
tige Aufforderung zur Riickkehr zum Ausgangspunkt meist sehr drgerlich kommentieren oder sich iiber ihn
lustig machen, weil er »geistig dem Diskussionsverlauf wohl nicht folgen kann« usw.

Ein aufrechter Rabulist {ibersteht solche Kleinigkeiten ohne Schaden und Kratzer.

B. UNBERECHENBARE NEGATIVE VERHALTENSSTRATEGIE

Diese Strategie - bzw. ihre Mafinahmen - entspricht der Erwartungshaltung, die man von einem dialektischen
Rabulisten hat. Sie ist auch mit Abstand die spektakulédrste Form der Rabulistik, aber nicht immer die elegan-
teste oder gar erfolgreichste. Ein Gegner, der durch den direkten Widerspruch gereizt wird, wehrt sich - wenn
es ein »Gegner« ist (ansonsten bendtigt man keine dialektische Rabulistik). Bei dieser Strategie werden ins-
besondere alle Formen der Logik, sowie sie in Kapitel 2.3 erldutert wurden, eingesetzt.

Ein Rabulist muB stets unberechenbar bleiben - sonst ist er kein Rabulist. Darum ist eine negative Verhaltens-
strategie auch selten die einzige Strategie, mit der ein Rabulist arbeitet. Es kommt dar auf an, diese Strategie
entweder zur Tduschung, zur Uberrumpelung oder aus taktischen Griinden einzusetzen. Solche taktischen
Griinde konnten z. B. psychologische Griinde sein, die den Einsatz veranlassen: Erfiillung einer Erwartungs-
haltung, um vom eigentlichen Weg abzulenken; den Gegner auf eine »falsche Féhrte« zu locken, weil das ei-
gentliche Kampffeld die z. B. positive Verhaltensstrategie ist.

B.1 Tatsachenbestreitung —Verneinung — Gegenteil

Wer als Nicht-Jurist einen Brief vom gegnerischen Anwalt bekommt, wundert sich oft liber den ersten Satz.
Darin werden meist die »doch so klarenTatsachen« rundweg bestritten. Eine mogliche, drgerliche Reaktion:
»Das werde ich dem aber beweisen!« ist genau das, was der gegnerische Anwalt babsichtigte: Nun tragt der
Kléager die volle Beweislast. Und da bekanntlich kein Gericht verurteilt, was nicht bewiesen wurde, kann‘s
spannend werden. Doch selbst wenn es dem Klédger gelingt, einen Sachverhalt XY zu beweisen, so findet ein
cleverer Anwalt in manchem Beweis eine Schwachstelle, ein Haar in der Suppe. Diese Schwachstelle kann z.
B. eine widerspriichliche Zeugenaussage, ein verlorengegangenes Dokument, eine nicht rechtsgiiltig erstellte
Unterlage usw. sein. Aus dieser »Schwachstelle« wird dann fiir den gegnerischen Anwalt der »stérkste
Punkt«, denn nun kann er seine Verteidigung aufbauen. Vermutlich wird er nun mit der induktiven Vorge-
hensweise aus der Logik operieren, d. h. von einem Teil auf die Gesamtheit schlieen (vgl. Kapitel 2.3.1.2
Induktion), indem der Gesamtvorwurf der Klageschrift in Frage gestellt wird. Ob dieses gelingt, ist vom Ein-
zelfall abhingig. Doch eines gelingt sehr hdufig: das Aussenden von Zweifeln {iber den »eindeutigen Be-
weis« des Klédgers. Fiir einen echten »Profi« ist das aber nur der Anfang, denn wenn es dem Anwalt gelingt,
eine induktive Schlufolgerung zu ziehen, so kann er nun mit Hilfe der Analogie (vgl. Kapitel 2.3.1.3) den
wichtigsten Schritt zur Zerstérung der Klagerstrategie einleiten. Die Verwendung von édhnlichen Féllen, von
Autoritidten, Kommentaren, Zitaten, Aphorismen usw. lenkt dann von einem wesentlichen Punkt ab: dem Ein-
satz von Zirkelschliissen (Kap. 2.3.1.3). Da in jedem Beweisverfahren die Logik eine wichtige Rolle spielt,
kann diese nun dazu verwendet werden, entweder die bewullt falschen Schliisse oder die Schliisse zu ziehen,
die als »Gegenbeweis« bzw. Beweis des Gegenteils gewiinscht werden und entsprechende Konsequenzen
aufzeigen. Im Kapitel 2.3.2 »Die Fesseln der Logik« wurde diese Vorgehensweise mit dem Pro und Contra
zur Besetzung eines Hauses erldutert.

In seinen »Stratagemata« beschreibt A. Schopenhauer dieses im »Kunstgriff 23« so:

»Die Konsequenzmacherei! Also: Durch falsche Forderungen und Verdrehungen der Begriffe aus den Aus-
filhrungen unseres Gegners sagen wir etwas, was gar nicht seine Meinung ist. Wir erreichen dadurch, dafl



seine Ausfiihrungen sich selbst oder anerkannten Wahrheiten widersprechen. Unsere Taktik wird dann als in-
direkte Widerlegung gewertet. Das ist das Manover der Uberrumpelung.«

Der »Kunstgriff 24« ist ebenfalls »Mitglied dieser Kategorie«, jedoch wird hier der deduktive Beweis be-
schrieben:

»Die Apagoge (Folgerung aus der Unrichtigkeit des Gegensatzes) durch eine Instanz. Man braucht nur einen
einzigen Fall aufzuzeigen, zu dem der Satz nicht palit, und derselbe ist umgeworfen. Die sen einzigen Fall
nennt man Instanz. Z. B. der Satz: »Alle Wiederkéuer sind gehornt, wird umgestoen durch die einzige In-
stanz der Kamele. Dabei konnen Tauschungsmanover versucht werden. Man achte deshalb darauf:

a) ob das Beispiel auch wirklich wahr ist; b) ob es auch wirklich unter den Begriff der aufgestellten Wahrheit
gehort; das gilt oft nur scheinbar und ist dann nur durch eine scharfe Unterscheidung zu widerlegen; c) ob es
auch wirklich in Widerspruch steht mit der aufgestellten Wahrheit; auch dies ist oft nur scheinbar.«

Die meisten der Schopenhauerschen 38 »Kunstgriffe« enthalten Elemente der induktiven oder deduktiven
Logik sowie der entsprechenden Schluflfolgerung. In seinem »Kunstgriff 19« z. B. heift es:

»Wenn wir dem Gegner die Vordersétze abgefragt haben und er sie zugegeben hat, miissen wir selbst den
Schluf3 daraus ziehen. Auch wenn einige Vordersitze noch nicht zugegeben sind, nehmen wir es doch an und
ziehen einfach die Schluflfolgerung.« Damit dieses auch technisch gelingt, miissen die rhetorischen Elemente,
die in Kapitel 2.1.1 »Rabulistische Elemente der Rhetorik« aufgezihlt sind, verwendet werden, z. B. »unfaire
Stufenregel«, »Pausentechnik« usw.

Im »Kunstgriff 29« wird eine Technik beschrieben, die sowohl als raffinierte Weiterfiihrung einer falschen
Schluffolgerung wie auch dann verwendet werden kann, wenn die falsche SchluB3folgerung nicht gelingt:

»Merkt man, daB man geschlagen wird, so macht man eine Diversion " d. h. fingt mit einem Male von etwas
ganz anderem an, als gehorte es zur Sache und wire ein Argument gegen den Gegner Dies geschieht mit ei-
niger Bescheidenheit, wenn die Diversion doch noch iiberhaupt das >thema quaestionis< betrifft; unver-
schamt, wenn es blofl den Gegner angeht und gar nicht von der Sache redet.

Z. B. Ich lobte, da3 in China kein Geburtsadel sei und die Aemter nur in Folge von >Examina< ertheilt wer-
den. Mein Gegner behauptete, dal Gelehrsamkeit eben so wenig als Vorziige der Geburt (von denen er etwas
hielt) zu Aemtern fihig machte. - Nun ging es fiir ihn schief. Sogleich machte er die Diversion, daf in China
alle Stinde mit der Bastonade ® gestraft werden, welches er mit dem vielen Theetrinken in Verbindung
brachte und beides den Chinesen zum Vorwurf machte. - Wer nun gleich auf alles sich einliefe, wiirde sich
dadurch haben ableiten lassen und den schon errungenen Sieg aus den Hénden gelassen haben. Unverschamt
ist die Diversion, wenn sie die Sache >quaestionis< ganz und gar verldft, und etwa anhebt: >ja, und so be-
haupteten Sie neulich ebenfalls etc. -< Denn da gehort sie gewissermallen zum >Personlich werden<, davon
in dem letzten Kunstgriff die Rede seyn wird. Sie ist genau genommen eine Mittelstufe zwischen dem da-
selbst zu erdrternden >argumentum ad personam< und dem >argumentum ad hominem< - Wie sehr gleich-
sam angeboren dieser Kunstgriff sei, zeigt jeder Zank zwischen gemeinen Leuten: wenn ndmlich Einer dem
Andern personliche Vorwiirfe macht; so antwortet dieser nicht etwa durch Widerlegung derselben; sondern
durch personliche Vorwiirfe, die er dem Ersten macht, die ihm selbst gemachten stehn lassend, also gleich-
sam zugebend. Er macht es wie Scipio ® der die Karthager nicht in Italien sondern in Afrika angriff. Im
Kriege mag solche Diversion zu Zeiten taugen. Im Zanken ist sie schlecht, weil man die empfangnen Vor-
wiirfe stehn 148t, und der Zuhorer alles Schlechte von beiden Partheien erféhrt. Im Disputiren ist sie >faute de
mieux< gebriuchlich.«

()" Ablenkung, Angriff von der Seite.

@ Bis ins 19. Jhdt. im Orient iibliche Priigelstrafe, besonders durch Stock- oder Riemenschlige auf die Fu-

sohlen.

®) Publius Cornelius Scipio Africanus d. A., geb. um 235, gest. 184, rom. Feldherr, Staatsmann und Konsul;

vertrieb 210 bis 206 die Karthager aus Spanien, landete 204 in Afrika und schlug 202 Hannibal bei Zama.

@ In Ermangelung eines Besseren.

Das Ablenken vom Thema durch einen » Angriff von der Seite« (Diversion) kann - wie gesagt - einerseits ei-
ne notwendigeVorgehensweise dann sein, wenn der Gegner die Taktik der falschen Schlufolgerung erkannt



hat, oder andererseits kann diese Methode besonders raffiniert sein, wenn aus taktischen Griinden die gezo-
genen Schluflfolgerungen erst einmal unwidersprochen im Raum stehenbleiben sollen, um z. B. dem verdutz-
ten und liberrumpelten Gegner die Moglichkeit zu geben, »das Gesicht zu wahren«, oder um ihn durch die
nichste Attacke wahrhaft »sturmreif zu schieBen«. Der Zweck besteht einfach darin, den Gegner nicht zum
»Luftholen« kommen zu lassen, ihn wegzufiihren von allen Chancen, eine Analyse durchzufiihren. Der Geg-
ner muf} gedanklich dazu »von einer Ecke in die andere gepriigelt« werden, weil man mittels eines bekannten
psychologischen Grundsatzes erreichen will, dafl der Gegner nur die Ergebnisse, nicht aber den Weg oder die
Methode in Erinnerung behélt. Dieser psychologische Grundsatz besagt, dal3 ein Mensch das, was er zuletzt
hort, am besten behélt. Darum fafit man die wichtigsten Punkte eines Gespriachs zum Schluf3 auch noch ein-
mal zusammen. Konnten wir speichern wie ein Computer, wire das nicht erforderlich. Aus der Vorgehens-
weise »von einer Ecke in die andere priigeln« wird deutlich, daB3 der dialektische Rabulist immer im Rahmen
eines strategischen Konzeptes denkt. Hat er eine Attacke beendet, so ist seine neue bereits eingeleitet. Uber-
148t er den Gespréachsverlauf dem Zufall, so entstehen Pausen, Gegenangriffe und u. U. analytische Denkan-
sitze des Gegners. Er vergibt somit die Chance der totalen Uberrumpelung.

Natiirlich weif3 jeder Rabulist, dall sein »Gegner« (wir sprechen hier nur von wahren »Gegnern«, nicht von
»leichter Kost«) die gleichen Strategien und Taktiken anwenden kann. Ein Panzer ist nur so lange sicher, wie
ihm nicht ein anderer oder eine Kanone »begegnet«. Viele rabulistische Methoden sind darauf angelegt, den
Gegner durch den Aufbau von logischen Obersétzen und entsprechenden Schluflfolgerungen in die Ecke zu
treiben, die »Zustimmung« bedeutet, oder zumindest, ihn zu Teilzustimmungen zu bewegen. Bestitigt er
auch nur einen Teil, so ist es meist moglich, diesen Teil in Taktiken einzubauen, die darauf abzielen, aus der
Teil- eine Gesamtzustimmung zu machen. Sei es, dall der Gegner dieses versucht oder ganz einfach nur den
umstrittenen Sachverhalt bzw. Einzelpunkte darstellt, so ist die »Verneinung« eine ausgezeichnete Methode
zur »Umdrehung des SpieBes« oder zumindest zur Verunsicherung des Gegners, meistens aber auch zur (ge-
wiinschten) emotionalen Erregung. Wichtig ist hierbei, da auch Kinesik, Mimik und Gestik einbezogen wer-
den. Stellt also der Gegner den Sachverhalt dar, so bleibt der Rabulist vollig unbeweglich, gibt keinerlei Sti-
muli ab, zeigt eine starre Mimik und Gestik und wartet geduldig auf das Ende der gegnerischen Darstellung
(kein Kopfschiitteln, kein freundliches Lacheln etc., nur »Pokerface«). Danach sagt er ein bestimmtes, deutli-
ches »Nein«, und beginnt seinerseits mit der Darstellung aus seiner Sicht. Versierte Rabulisten bringen sogar
dieVariante fertig, dall sie wiahrend der gegnerischen Darstellung lacheln, offensichtlich zustimmend mit dem
Kopf nicken, die Augenbrauen erstaunt hochziehen, auf das Ende der Darstellung warten, eine Pause von ca.
zwei bis drei Sekunden machen, die Mimik verhérten und dann ein schneidendes »Nein« sagen.

Die Verneinung nahezu jederAussage ist nicht einfach. Dies setzt ndmlich voraus, daf3 eine Alternative sofort
benannt werden kann. Diese Methode ist aber wie kaum eine andere geeignet, den Gegner zu verunsichern,
ihn wiitend zu machen, ihn in eine Rechtfertigungsecke seiner Aussagen zu treiben. Grundsétzlich anderer
Meinung zu sein ist keine leichte Sache, die zudem geiibt sein will. Wer sich in dieserTechnik {iben will, soll-
te damit beginnen, die allgemeinen Floskeln wie »Machen Sie mal ruhig!« oder: »Na ja, wenn Sie meinen!«
oder: »In Ordnung!« - so berechtigt sie auch sein mdgen - umzukehren und zu sagen: »Nein! Da gibt es be-
stimmt eine andere Losung!« Und in der Tat, es gibt keinen Bereich des menschlichen Lebens, in dem es
nicht mindestens eine Alternative, eine Gegenposition gibt, die praktisch jeder von uns kennt. Es kommt nur
darauf an, diese Gegenposition blitzschnell aus dem Gedéchtnis abzurufen und sie dem Gegner als Alternati-
ve zu prasentieren. Ein gutes Hilfsmittel dazu ist die »Infragestellung d. h., man stellt die Meinung oder das
Argument des Gegners nahezu grundsitzlich in Frage: »Das ist noch die Frage, ob das stimmt, was Sie sagen
...l« oder: »Kann man das tatsichlich, so wie Sie es tun, formulieren, oder ist es nicht besser, noch einmal
dariiber nachzudenken ...!« usw. Auch die bereits vorgestellte »Diversion« ist geeignet, einen Sachverhalt
durch einen Ablenkungsangriff zu verneinen: »Das ist zunédchst Ihre Auffassung zum Sachverhalt XY. Lassen
Sie uns aber einmal eine andere Sache aufgreifen, nimlich ZY, um Klarheit zu gewinnen!«

Die Darstellung des Gegenteils kann aber nicht nur aus der Vemeinung einer Position kommen. So gibt es
mehrere Umkehr-Methoden, die je nach Streitgegenstand mehr oder weniger gut geeignet sind, das Gegenteil
zu beweisen. Bewihrt hat sich die »Widerlegung ad absurdum, die allerdings bekannt ist, hdufig ange-
wendet wird und nicht immer zum Ziel fiihrt, weil sie kurzlebig bzw einseitig und durchsichtig ist. Die Taktik
besteht darin, daB ein eigentlich verniinftiges Argument des Gegners so in das Extrem gesteigert wird, daf}
nur noch Unsinn dabei herauskommen kann. Dadurch soll das Grundargument des Gegners ad absurdum ge-
fiihrt werden und moglichst der Gegner lacherlich gemacht werden: »Wenn man Threm Vorschlag folgt, Herr
Kollege, jeglichen Kraftwerksbau trotz steigenden Energiebedarfs einzustellen, dann heifit das doch in letzter
Konsequenz, dal} die Lichter bald ausgehen und wir alle im Dunkeln sitzen, was geistig librigens fiir Sie, Herr
Kollege, ja nichts Neues wire ...!« Ein andere, bereits in der Antike bekannte Methode (retorsio argumenti)
besteht darin, aus Vorteilen Nachteile zu machen. Grundlage dieser Methode ist eine psychologische Er-



kenntnis, um die jeder weill. Wem nicht zugehdrt wird, wer das Gefiihl hat, dal man ihn nicht und auch seine
Argumente nicht ernst nimmt, wer spiirt, daf3 keinerlei Bereitschaft zum Kompromil3 erkennbar ist, der wird
auch kaum bereit sein, von seiner Argumentation zu lassen, seine Position aufzugeben oder dem Gegner ent-
gegenzukommen. Im Gegenteil, vielmehr ist es nun so, dal »Druck« erzeugt wurde und man nun »gerade
jetzt« und wjetzt erst recht« seinen Standpunkt durchzusetzen versucht. Die »Vorteil-Nachteil-Umkehrung«
beriicksichtigt diese psychologischen Wirkungen und »dreht den Spiefl um«. Dem Gegner wird durch aktives
Zuhoren, kontrollierten Dialog und passende Ergidnzungen zunichst das Gefiihl und dann mehr und mehr die
Sicherheit vermittelt, dal man seine Argumentation bisher so noch nicht betrachtet hat, da3 von ihm wertvol-
le Hinweise geliefert wurden und daB3 man - iiberhaupt - in den Standpunkten gar nicht soweit auseinander-
liegt, wie es zundchst den Anschein hatte, und »gerade deswegen sollten wir ...!« usw.

Eine weitere Moglichkeit besteht darin, da3 die Doppeldeutigkeit von Worten bzw. extreme Varianten oder
die Sammel- bzw. Oberbegriffe zur Verdrehung des Streitpunktes eingesetzt werden konnen. Im »Kunstgriff
12« heif3t es hierzu, daBl z. B. der Name »Protestant« von den Evangelischen gewahlt wird, bei den Katholi-
schen heifit dieser »Ketzer«. Und umgekehrt kann der Protestant den Katholiken »erzkonservativ« oder
»papstglaubig« schimpfen. Was der eine Frommigkeit oder Gottseligkeit nennt, ist bei dem anderen Schein-
heiligkeit oder Aberglaube. Der eine sagt »die Geistlichkeit«, der andere »die Pfaffen«. Statt Glaubenseifer -
Fanatismus, statt Fehltritt oder Galanterie - Ehebruch, statt Witze - Zoten, statt Unordnung - Bankrott und
Pleite, statt Einflul und Verbindung - Bestechung und Vetternwirtschaft, statt Miillkippe - Entsorgungspark,
statt gezielter Todesschul} - finaler Rettungsschufl usw. (vgl. Kapitel 2.1.1.2 Figurative Meanings). Ebenso
haben extreme Varianten und Sammelbegriffe meistens den Zweck, den Standpunkt des Gegners herabzuset-
zen, insbesondere dann, wenn mehrerel Teilnehmer anwesend sind. In der politischen Rede ist dieseTaktik
nahezu alltiglich. Da gehdren bestimmte Vorgehens- oder Denkweisen des Gegners dem Faschismus und
dem Kapitalismus an, oder er ist ein Vertreter von Kommunismus, Opportunismus, Militarismus, Marxismus-
Leninismus, Hitlerismus, ein »kalter Krieger«, »Rechts- oder Linksradikaler« usw. Die » Verpackung« dieser
gezielten Verunglimpfung ist sehr unterschiedlich - je nach politischem Gegner und eigenen Wéhlern. Eine
direkte Bezeichnung des Gegners mit diesen Begriffen wirkt meist plump und verdéchtig. Wirksamer ist der
»Einbau in eine Interpretation«. Das bedeutet, da3 der Rabulist die Auffassung des Gegners mit geeigneten
Formulierungen »iibersetzt«:

«Mit anderen Worten meinen Sie, daf3 ...!«
»Damit wollen Sie doch zum Ausdruck bringen ....!«
»Praktisch bedeutet das ...!«

Das »Ergebnis« dieser »Ubersetzung« hat aber nur die sprachliche Uberzeichnung bzw. Sammelbegriffe zum
Zweck, denn diese sind angreifbar. Wendet der Gegner diese Techniken an, so muf3 der Rabulist sehr deutlich
und unmiBverstindlich zur Abwehr iibergehen:

«Herr Kollege, das beeindruckt mich nicht. Ich fasse meine Gedanken nochmals zusammen. Erstens ...
usw. !«

»Sie haben hier etwas kiinstlich konstruiert, was nicht den Tatsachen entspricht. Fest steht lediglich, daB ...!«

»lhre {ibertriebenen Folgerungen entsprechen weder meiner Absicht, noch war in der Diskussion die Rede
davon. Es geht ganz einfach um ...«

»lhre Umkehrung war eindrucksvoll. Aber Sie vergessen, dall damit der Vorteil (bzw. Nachteil) an sich be-
stehen bleibt. Er existiert! Und was tun Sie - auller reden?«

»Was heifit hier ... mit anderen Worten ...? Ich driicke mich doch nicht miflverstiandlich aus!«

»Nein, Sie interpretieren mich falsch. Ich wollte zum Ausdruck bringen ...!«

B.2 Verunsicherung - Verwirrung - Tiuschung

Um es vorweg zusagen: Nur in seltenen Fillen sind die nachfolgenden taktischen Mallnahmen geeignet, das
Ziel »auf alle Fille recht behalten« zu erreichen. Das erscheint zunéchst widerspriichlich, weil sie sehr spek-
takuldr sind und fiir manche genau das sind, was man sich unter »dialektischer Rabulistik« vorstellt. In unse-
ren Seminaren konnte festgestellt werden, dafl der Beginn dieses Kapitels die Sitzhaltung einiger Teilnehmer
sichtbar verénderte, ndmlich von Bequemlichkeit in Anspannung. Und tatsdchlich: Was vorgetragen, erldu-
tert, gezeigt wurde, war so recht nach dem Geschmack vieler Zuhorer. Es entsprach der Erwartungshaltung.
Etwas langer wurden einige Gesichter, als erldutert wurde, da} insbesondere die folgenden, unfairen Metho-



den meistens in eine »Sackgasse« fiihren, im einfachsten Fall argumentativ eine »Einbahnstrae« und im
schlimmsten Fall oftmals ein »Schufl nach hinten« sein kdnnen. Der erfolgreiche dialektische Rabulist denkt
und handelt nédmlich - wie bereits mehrfach erldutert - »konzeptionell« und nicht »partiell«. Wenn die Metho-
den der Verunsicherung, Verwirrung, Tduschung, Widerspriiche usw. allerdings Bestandteil einer Konzeption
sind, dann sollten sie auch ebenso perfekt eingebracht werden wie andere Strategieteile mit ihren taktischen
MaBnahmen. Wer sich in Verhandlungen z. B. jedoch aus schlieBlich dieser unfairen Methoden bedient, soll-
te sich zuvor im klaren sein, »wohin die Reise geht« - denn diese fiihrt in aller Regel meist zum Abbruch der
Verhandlung. Das kann allerdings ein Ziel sein - insbesondere dann, wenn der Rabulist die »schlechteren
Karten« hat und somit die Zeit fiir ihn arbeitet. Wichtig ist, daB3 diese Methoden taktisch im Rahmen einer
vorgegebenen Strategie eingesetzt werden kdnnen, die - je nach Streitgegenstand und Situation - die Unbere-
chenbarkeit und Gefahrlichkeit eines dialektischen Rabulisten (z. B. kurzzeitig) beweist. Zugegebenermalien
ist es aber auch da und dort »erfrischend«, diese Taktiken dort einzusetzen, wo es moglicherweise nur um das
Image und nicht etwa um konkrete Verhandlungsergebnisse geht. Jeder kennt diese Situationen, seien sie nun
im Betrieb unter den Kollegen, im nachbarlichen Streit, in unwichtigen Verhandlungen, inVersammlungen
des politischen Gegners, in der Familie usw. Ein Rabulist ist wie eine »Hydra« jeder abgeschlagene Kopf
wichst blitzschnell und gefahrlicher nach. So sagt er z. B. nicht:

»lch bin nicht [hrer Meinung«, sondern er sagt:

»Bleiben Sie ruhig bei dieser Meinung. Fiir SIE ist die gut genug!«
Ein »fairer Diskutant« antwortet auf den Einwand:

»Da haben Sie sich wiederholt« -

mit dem Hinweis:

»Ich wollte das Problem fiir Sie dadurch nochmals klarstellen!«

Der Rabulist aber antwortet:

»Ich habe nur versucht, Ihrer bescheidenen Intelligenz Rechnung zu tragen. Seien Sie mir doch dank-
bar dafiir!«

Folgende Vorgehensweisen zur Taktik der Verwirrung, Verunsicherung und Tauschung lassen sich beschrei-
ben:

1. Verwirrung stiften

Auch ein Rabulist weil irgendwann mal nicht mehr weiter oder muf3 Zeit gewinnen. Die rabulistische Not-
bremse »Verwirrung stiften« wird wie folgt gezogen: Er unterschiebt dem Gegner Argumente und Meinun-
gen, die dieser gar nicht gesagt hat, sondern andere Verhandlungspartner (z. B. der eigene Partner, und ein ei-
gener Kollege kann dieses Spiel bestens mitspielen). In diesem Moment, wo der Gegner protestiert, verlangt
er eine Klarstellung; und sein Kollege unterstiitzt ihn in seiner Auffassung, daf die Vielzahl der Argumente
inhaltlich kaum noch zu tiberblicken sei, bzw. er unterstellt, dall es den anderenTeilnehmern sicher ebenso
geht. »Herr Meier«, so der Rabulist an seinen Gegner, »bitte entschuldigen Sie. Es geht mir ausschlieSlich um
den Fortgang dieser Verhandlung, damit wir nicht auf der Stelle treten. Aber vielleicht geht es den anderen
auch so, dal die Vielzahl der Meinungen undAuffassungen zu unserer Problematik kaum noch iiberblickt
werden kann. Ich muf} Sie bitten, an dieser Stelle einmal die Streitpunkte nochmals zusammenzufassen.«
Kein Zweifel - das wird der Gegner gerne tun. Doch in diese Zusammenfassung hakt der Rabulist wiederum
ein, indem er sowohl Reihenfolge wie auch Richtigkeit in Frage stellt und »sich fragt«, warum der Gegner so
unserios vorgeht. Je nach Verhandlungsziel konnte er eine entsprechende Frage stellen:

»Meine Herren, es war meine Absicht, ein fiir alle Beteiligten positives Verhandlungsergebnis zu erzielen.
Durch den Argumenten-Wirrwarr und die daraus entstandene Atmosphére sehe ich dieses Ziel gefdhrdet. Ich
schlage daher vor, die Verhandlung auf ndchste Woche zu vertagen. Ware Thnen Montag um 14.00 Uhr oder
Dienstag um 9.00 Uhr recht?«

2. Den Gegner zum Zorn reizen - und iiberrascht reagieren

Im »Kunstgriff 7« heiit es: »Den Gegner zum Zorn reizen, denn im Zorn ist er aullerstande, richtig zu urtei-
len und seinen Vorteil wahrzunehmen. Man bringt ihn in Zorn dadurch, dal man unverhohlen ihm Unrecht
tut und schikaniert und iiberhaupt unverschidmt ist.« Dieser Kunstgriff wirkt dann aber besonders effektiv,



wenn sich der Rabulist nach dieser unfairen Attacke entschuldigt. Zunichst einmal weiB er, daB AuBerungen
auf der konfrontativen Beziehungsebene geeignet sind, den Gegner in Wut zu bringen:

»Sie horen sich wohl gerne reden, wie?« Oder:

»Wissen Sie, Herr Kollege, Sie haben zwar eine schone Stimme, aber was Verniinftiges hort man auch nicht
von Thnen!« Oder:

»Reden Sie nur so weiter, bei Ihrer Arbeit (Ihrem Vorleben) ist das kein Wunder!« Oder:
»Wer hat Ihnen denn diesen Unsinn auf IThr Manuskript geschrieben?« Oder:
»Wissen Sie eigentlich, was Thre Frau jetzt gerade macht?« Oder:

»Vergessen Sie ja nicht, in der Pause einen Kaffee zu trinken, sonst miissen Sie sich nachher wieder durch
Reden wachhalten!«

Die Reaktionen des Gegners auf diese bewulit provozierenden Bemerkungen lassen zumeist nicht lange auf
sich warten: geharnischter Protest.

Der Rabulist aber argumentiert unschuldig und véllig erstaunt:

»Es ist mir vollig unerklarlich, warum der werte Herr Kollege so zornig ist. Ich schitze ihn als seridsen Men-
schen, und was ich gesagt habe, war doch anders gemeint, als er es verstanden hat. Aber, werter Herr Kolle-
ge, es mubl ja Griinde geben, warum Sie so unsachlich reagieren. Vielleicht sind es Thre schwachen Argumen-
te ...7«

3. Widerspriiche entdecken

Die Behauptung, Widerspriiche entdeckt zu haben, ist eine der wohl &ltesten und zuverldssigsten dialekti-
schen Vorgehensweisen. Wenn ein Teilnehmer nur kurz spricht, so kann man vermeintliche Widerspriiche als
»Verwirrungsstifter« verwenden. Wenn ein Gegner lange spricht, ist es leicht, aus dem Gesagten Widersprii-
che zu erkennen, zu formulieren und ihm vorzuwerfen. Um das zu erreichen, arbeitet der routinierte Rabulist
mit Gesprachstechniken, die geeignet sind, einen Gespriachspartner »reden« zu lassen, wie z. B. dem »kon-
trollierten Dialog«. Denn: Wer viel redet, bietet »Breitseite« und damit fiir den Rabulisten die Moglichkeit,
Widerspriiche zu erkennen und vorzuwerfen. Um diese zu widerlegen, mufl der Gegner sein Argument wie-
derholen. Doch selbst wenn ihm das gelingt, kommentiert der Rabulist dessen Rede kopf- und schulterzu-
ckend:

»Also, wenn das klar sein soll .... Aber bitte, Herr Kollege, lassen Sie uns fortfahren ...!«
Im »Kunstgriff 22« heifit es dazu:

»Der Widerspruch und der Streit reizt zur Ubertreibung der Behauptung. Wir kénnen also den Gegner durch
Widerspruch reizen, seine allenfalls wahre Behauptung liber die Wahrheit hinaus zu steigern. Wenn man nun
diese Ubertreibung widerlegt hat, sicht es so aus, als hitte man seine urspriingliche Behauptung ebenfalls wi-
derlegt. Dagegen sollte man sich hiiten, sich nicht durch den Widerspruch des Gegners zur Ubertreibung oder
weiteren Ausdehnung einer Behauptung verleiten zu lassen. Wenn der Gegner selbst versucht, unsere Be-
hauptungen auszudehnen, miissen wir ihn auf die Begrenzung unserer Behauptung hinweisen mit: >So viel
habe ich gesagt und nicht mehr.<«

4. Das gleiche Argument

In den meisten Féllen gibt es schon vor einer Verhandlung Punkte, von denen man weil3, daf diese den Geg-
ner drgern - oder aber diese Punkte werden durch den Verhandlungsverlauf erzeugt. Da es immer darauf an-
kommt, dall der Gegner in Wut versetzt wird, um »Breitseiten« zu bieten, reitet der Rabulist auf diesen Ar-
gumenten herum. Je nach Reaktion des Gegners gibt es eine Vielzahl von Moglichkeiten zu reagieren: von
der Verstindnislosigkeit iiber des Gegners »Uberreaktion«, nur »weil Sie einen Sachverhalt kliren wollten«,
bis hin zum Abbruch des Gespriaches bzw. der Ge sprachsvertagung. Im «Kunstgriff 27« ist zu lesen: »Wird
bei einem Argument der Gegner unerwartet bose, so mufl man dieses Argument eifrig urgiren (dringen, et-
was nachdriicklich fordern). Nicht bloB3, weil zu vermuthen ist, dal man die schwache Seite seines Gedan-
kenganges beriihrt hat und ihm an dieser Stelle wohl noch mehr anzuhaben ist, als man vor der Hand selber
sieht.« Mit anderen Worten: Auf dieser schwachen Stelle herumzureiten kann und wird bedeuten, dal man
noch mehr als im Moment erreichen kann.



5. Das Theorie-Argument

Im »Kunstgriff 33« heifit es: »Das mag in der Theorie richtig sein; in der Praxis ist es falsch.« Durch diese
sophistische List gibt man die Griinde zu und leugnet doch die Folgen. Die Annahme ist: Was in der Theorie
richtig ist, muf} auch in der Praxis zutreffen - und wenn das nicht der Fall ist, dann liegt ein Fehler in der
Theorie vor, indem etwas iibersehen wurde oder nicht in Ansatz gebracht wurde. Somit ist auch dieTheorie
falsch.

Jeder Wissenschaftler wird dem Argument »Das ist doch Theorie!« eher verstindnislos gegeniiberstehen und
sagen: »Richtig. Das ist meine Theorie!« Im umgangssprachlichen Bereich ist die Formulierung » Theoreti-
ker« keineswegs immer positiv - im Gegenteil. Wer z. B. im produzierenden oder handwerklichen Bereich ti-
tig ist, 146t sich durchaus nicht widerspruchslos sagen, er sei ein » Theoretiker«, denn das ist gleichbedeutend
damit, daB3 er nicht in der Lage ist, die ihm gestellte Aufgabe so zu 16sen, daf sie ein praktisch gebrauchsfzhi-
ges Resultat hat.

Der »Theoretiker« ist also ein sicher interessanter Mann - gebraucht wird allerdings der »Praktiker«. Demzu-
folge ist das Argument » Theorie und Praxis sind zweierlei« so zu verstehen, dall nur die Praxis im Grunde le-
benserhaltend ist - Theorie ist etwas fiir »gute Zeiten und schones Wetter«. In einer Verhandlungen wird es
allerdings kaum einen Vorschlag geben, welcher nicht in die Kategorie » Theorie und Praxis« einzuordnen
wire. Es ist aber sehr wichtig, dafl die Einordnung behutsam und raffiniert erfolgt. Es mul3 argumentiert wer-
den, dal der Vorschlag in der Sache recht logisch erscheint. Aber dann muf3 an einem populdren Beispiel ge-
zeigt und bewiesen werden, da3 dieser Vorschlag in der Praxis undurchfiihrbar ist - aber: »Theoretisch ist es
ein guter Vorschlag ...! «

Der Gegner ist somit zum »Theoretiker« disqualifiziert - fiir jeden »Praktiker« ein - fast - todliches Attribut.

6. Der Bluff mit dem Wortschwall

Im »Kunstgriff 36« ist zu lesen: »Den Gegner durch sinnlosen Wortschwall verdutzen, verbliiffen.« Schon
Goethe wulite: »Gewohnlich glaubt der Mensch, wenn er nur Worte hort, es miisse sich dabei doch
auch etwas denken lassen.« Doch Hugo von Hofmannsthal (6sterr. Dichter 1874-1929) wulite es anders:
»Fiir gewohnlich stehen nicht die Worte in der Gewalt der Menschen, sondern die Menschen in der
Gewalt der Worte!« In der heutigen Zeit geschieht dieses sehr oft mit Fremdworten und modernen Begriffen
(Mehrkammer-System, Dosierkugel, Drei-Wege-Katalysator usw.). Der Trick besteht darin, einem Gegner
das, was er normalerweise nicht versteht, so mitzuteilen und den Eindruck zu erzeugen, da3 er dem Rabulis-
ten ganz einfach das Wasser nicht reichen kann - damit ihm ein »gelehrt und tiefsinnig klingender Unsinn mit
ernsthafter Miene vorgeschwatzt und fiir den unbestreitbaren Beweis der eigenen These ausgegeben wird«.
Wer hat da schon den Mut, den Rabulisten zu bitten, das Ganze doch einfacher auszudriicken - oder noch
schlimmer: sich Definitionen geben zu lassen? Besonders tiickisch ist es, wenn man Fremdworte zunéchst so
vermischt, daB sie entweder jeder versteht oder dal3 sie zunichst erkldrt werden. Der Gegner wird dieses als
»selbstverstdndlich und ihm bekannt« mimisch und gestisch akzeptieren - was er nicht weil, ist, da3 mit den
nichsten Erklarungen und Argumenten Fremdworte und Fachbegriffe verwendet werden, die ihm mit Sicher-
heit nicht mehr bekannt sind - aber wer hat denn jetzt noch den Mut zu sagen:

»Alles habe ich bisher verstanden. Aber zufilligerweise lhre jetzigen Fachausdriicke iiber das Thema, tiber
das wir hier gerade sprechen, verstehe ich nicht ...7 «

Im »Kunstgriff 18« ist zu lesen:

»Merken wir, dafl der Gegner eine Argumentation ergriffen hat, mit der er uns schlagen kann, so miissen wir
verhindern, daB3 er solche zu Ende fiihren kann. Wir miissen den Gang des Zweckgespriches unterbrechen,
abspringen oder ablenken und auf eine andere Ebene fiihren, kurz; eine >mutatio controversiae< - eine Ver-
anderung der Kontroverse - zu Wege bringen.« Das kann erfolgen mit einem Scheinangriff, indem man von
etwas ganz anderem zu reden an fangt und es doch so hinstellt, als gehore es zur Sache und wére geradewegs
ein Stiick des gegnerischen Arguments. Das kann man recht unverschimt gestalten, indem man nicht mehr
von der Sache, sondern nur noch vom Gegner spricht und damit dasThema verldft. Typische Redewendung
dieser Finte: »Ja, und so behaupteten Sie neulich ebenfalls, dal der Wert ... usw.« Oftmals ist es auch erfolg-
reich, »auf einen Schelmen anderthalbe zu setzen«. Damit ist gemeint, dafl die eigene Attacke entspre-
chend deutlicher ausfillt als der gegnerische Angriff.



Mitunter entsteht im Rahmen eines Disputes auch die Frage, wer der Schuldige ist - die Diskussion kreist um
die Frage. Der Rabulist hilft sich in diesem Fall mit bewdhrten Formulierungen:

»Es ist ein Grundsatz von mir, neue Beschuldigungen anzuhéren und zu gehen. Werde ich also weiterhin be-
schuldigt, bin ich gezwungen zu gehen. Mein Vorschlag lautet darum ...!«

»lch erkenne eines, meine Herren: Sie brauchen einen Schuldigen. Also gut, ich iibernehme die Schuld. Und
nun sprechen wir vom eigentlichen Thema, ndmlich ...!«

B.3 Aufbau eines dialektisch-rabulistischen Streitgespriches

Viele Gespriche im téglichen Leben, sei es im Beruf oder im Privatleben, sind Streitgespréiche. Sie entstehen
durch zwei gegensitzliche Positionen (Pro und Contra) und werden ausgetragen, weil meistens beide »recht
behalten« wollen. Fiir einen Rabulisten ist es immer wichtig, zu wissen, welches Ziel er hat und was er in ei-
nem solchen Gespréch erreichen kann.

Als ZIEL konnten drei Moglichkeiten aufgestellt werden:

Maoglichkeit A: (Strategie: weiches, nachgiebiges Verhandeln)
 Er will, dafl man sich in den Auffassungen ndherkommt.

» Er will die Moglichkeit schaffen, »in Frieden auseinanderzugehen«, um spéter weiterreden zu konnen, also
die »Wogen glatten«.

* Er ist auch zu Kompromissen bereit.

Maoglichkeit B: (Strategie: hartes Verhandeln)
* Er ist nicht gewillt, von seiner Meinung abzuriicken.

» Er will deutliche Worte sagen, um seine Stirke zu demonstrieren, auch um einzuschiichtern, um zu sagen:
bis hierher und nicht weiter.

* Er ist darauf vorbereitet, auch den Abbruch des Gespréches in Kauf zu nehmen.

* Er hat keine Angst vor juristischen Folgen.

Maoglichkeit C: (Strategie: ergebnisorientiertes Verhandeln)

» Er will beides: einerseits klar seine Meinung sagen, deutlich demonstrieren, dal man mit ihm nicht alles
machen kann, andererseits aber auch zu einer Losung kommen, die im Gespriachsbereich liegt - und nicht
etwa im Zustindigkeitsbereich des Landgerichtes.

Welche Strategie gewahlt wird, ergibt sich natiirlich aus dem Sachzusammenhang. Doch auch die Strategie
des Gegners sollte bedacht werden - seine Argumente sollten «durchgespielt« werden. Von besonderem Vor-
teil ist es fiir den Rabulisten, wenn er einen Partner hat, der mit ihm »ins Feld zieht«. Einer von beiden kann
nunmehr die Rolle eines »advocatus diaboli« iibernehmen und alle denkbaren Einwénde des Gegners vor-
tragen, die der andere zu parieren hat. Die Bezeichnung »advocatus diaboli« heifit » Anwalt des Teufels« der
romischen Kurie. Soll jemand heiliggesprochen werden, so iibernimmt ein Kardinal die Rolle des » Anwalts
des Teufels« und tréigt alle Bedenken, Griinde und Ereignisse vor, die einer Heiligsprechung zuwiderlaufen.
Auch aus der Politik ist diese probate Methode bekannt, alle denkbaren Einwénde bereits im Vorfeld zu pa-
rieren: Der Alte Fritz schliipfte oftmals in diese Rolle, bevor er seine Diplomaten an fremde Hofe entsandte,
und auch von Konrad Adenauer ist bekannt, daf} er oft diesen Part {ibernahm, auch - wie der Chronist weil} -
um seine eigene Delegation zu priifen .

Und noch eines sollte vor einer Verhandlung vom Rabulisten bedacht werden: die Situation und die Gemiits-
verfassung des Gegners. Aus der Wahrnehmungspsychologie ist bekannt, dal man seine Partner, den Ver-
handlungsgegenstand und die Argumente so siecht, »wie man in die Situation eintritt, wie man »eingestellt
ist«. Das gilt fiir den Rabulisten selbst, aber insbesondere fiir den Gegner - und das hat der Rabulist wiederum



zu bedenken. Wer am Montagmorgen, nach einem verregneten Wochenende, Streit in der Familie, Krankheit
einiger Mitarbeiter, schlechten Nachrichten, streBgeladenem Berufsverkehr, Parkplatz-Not, dummen oder ar-
roganten Eingangsbemerkungen der Gesprachspartner usw. eine Verhandlung beginnt, neigt in der Regel we-
nig dazu, sachlich und hoflich zu verhandeln. Bevor ein Rabulist also sein Auto parkt und aussteigt, ver-
harrt dieser einfach ein paar Minuten und spricht laut zu sich selbst:

- Warum bin ich hier? Worum geht es? Es geht um 1., 2. usw.

- Mit welcher Strategie will ich das erreichen? Welche taktischen Maflnahmen sind hier geeignet?
- Wozu darf ich mich NICHT bringen lassen?

- Was sind meine duflersten Zugestindnisse?

Man hat sich im iibrigen vorher klarzumachen, in welche Situation man eintritt, wie diese aussehen konnte,
was man zu erwarten hat. Leider hat es sich eingebiirgert, da3 der angemeldete Besuch immer warten muf,
als ob der zu Besuchende genau in diesem Augenblick etwas unwiederbringlich Wichtiges zu tun habe. Der
Rabulist i}t sich jedoch von solchen Miitzchen nicht beeindrucken, er kennt sie:

- zu langes Warten,

- unfreundliches Verhalten der Partner,

- libertriebene Freundlichkeit,

- »gnidiges Empfangen« durch den Chef,

- Hinzuziehen von Leuten, die er nicht kennt,

- ungiinstige Sitzposition,

- iberhitzte Raume,

- Wegsehen des Gegners, wahrend man mit ihm spricht,
- Entgegennahme von unzdhligen Telefongespréchen,
- Stérungen durch andere Mitarbeiter,

- personliche Angriffe,

- Drohungen, Weigerungen usw.

Die Palette der psychologischen Kriegsfiihrung ist nahezu unerschépflich. Doch ein Rabulist denkt im-
mer und immer daran:

Diese Leute sitzen nicht dort, weil sie nichts anderes zu tun haben, sondern weil man mit ihm verhandeln
will, ihn beeindrucken und ... siegen will. Kurzum: Man will an sein Geld. Denn darum geht es bei den
meisten Verhandlungen - und sonst gar nichts. Diese psychologische Vorbereitung, die »moralische Aufriis-
tung« ist wichtiger, als jedes technische Argument.

Gewihlt wurde die Strategie »ergebnisorientiertes Verhandeln«. Es soll im folgenden Beispiel also einerseits
ein klares Ergebnis erzielt werden, andererseits sollten auch die Grenzen fiir den Gegner aufgezeigt werden,
sowohl die sachlichen wie auch die personlich-polemischen. Dazu ist es erforderlich, daB3 der Rabulist entwe-
der zu Beginn oder zu einem geeigneten Zeitpunkt dem Gegner durch »scharfe Hiebe« unmiflverstindlich
deutlich macht, da Uberrumpelung, Einschiichterung oder T4uschung nicht moglich sind.

Lage/Situation: Partner beharrt auf seinem Standpunkt und fragt:
Maier: »Sie sind doch sicherlich auch an einer schnellen Losung interessiert?«

Rabulist: »Herr Meier, Sie wollen mir doch sicherlich keine Suggestivfragen stellen? Also, was wol-
len Sie wirklich von mir wissen?«

Meier: »Also ich frage Sie: Sind Sie an einer schnellen Pro blemldsung interessiert, die [hnen eine
schnelle Begleichung Threr Rechnung garantiert? «

Rabulist: »lch bin an der einzigen Losung interessiert, die nach unseren vertraglichen Abmachungen
mdoglich ist. Und die sieht anders aus als Ihr Vorschlag. «

Meier: »Das war doch gar nicht meine Frage. Ich habe doch an Sie eine prizise Frage gestellt;
konnen Sie mir diese mal beantworten?«



Rabulist: »Ich habe Thre Frage so beantwortet, wie sie gestellt war. Wenn Sie etwas anderes gemeint
haben, hitten Sie es anders formulieren miissen.«

Meier: »Also mit anderen Worten: Sie sind nicht zum Kompromif bereit!«

Rabulist: »Was heif3t hier >mit anderen Worten<? Ich driicke mich doch nicht unversténdlich aus. Ich
habe Sie bereits auf unseren Vertrag hingewiesen. Sie aber wollen einige Positionen strei-
chen. Nur bin ich nicht Mitglied in Threm Streichorchester und werde mir den MiBklang
(die Kakophonie) auch nicht anhoren!«

Meier: »Dann sagen Sie doch mal endlich, was Sie konkret wollen!«

Rabulist: »Sie kennen die Ausschreibung. Sie kennen die vertraglichen Abmachungen, und Sie ken-
nen die Verzdgerungen an der Baustelle, die nachweislich nicht von uns zu vertreten sind.
Im Gegenteil:

Ich habe mehrmals (schriftlich) auf den Zeitverzug hingewiesen. Jetzt auf einmal wollen Sie
uns dafiir verantwortlich machen. Sie wissen doch so gut wie wir, da8 Sie damit keinen Er-
folg haben werden. Sie konnen die Zahlung verzogern - das kostet Sie zusitzliche Zinsen;
verhindern konnen Sie sie nicht!«

Meier: »Sie konnen doch klipp und klar sagen, zu was Sie bereit sind. Warum so umsténdlich?«

Rabulist: »Meine Antwort auf lhre Frage muflte die Absurditit [hrer Forderungen klarmachen. Sagen
Sie mir klipp und klar: Wollen Sie sich gegen den Vertragstext stellen?«

Meier: »Aber unsere Frage kann doch nur lauten: Welche Moglichkeiten haben wir zur Einigung,
und wie stehen Sie dazu?«

Rabulist: »lhre Gegenfrage will ich nachher gerne beantworten. Aber zunidchst beantworten Sie bitte
meine Frage: Wollen Sie sich gegen den Vertragstext stellen?«

Wenn man an diesem Punkt der Verhandlung angekommen ist (er kann frither oder spéter liegen), sollte be-
dacht werden, ob die Situation nun mit anderen Gesprachstechniken »entscharft« werden sollte. Durch das
obige Wortgefecht hat der Rabulist zeigen wollen, da3 er sich weder einschiichtern, bedrdngen noch iiber-
rumpeln 1468t - im Gegenteil. Sein Partner, Herr Meier, wird erkannt haben, dal3 er es mit einem »harten Bur-
schen zutun hat. Die weitereTaktik des Rabulisten konnte es nun sein, da3 er sich vom Gegner die Streitpunk-
te aufzdhlen 146t bzw., wenn es sich nur um einen Punkt handelt, sich diesen nochmals aus der Sicht des
Gegners erldutern 146t, um »eine weitere Gesprichsbasis zu schaffen«. Abhéngig vom Streitgegenstand wire
danach der Einsatz von taktischen MaBBnahmen zur »offensichtlich positiven Verhaltensstrategie« vermutlich
sinnvoll. Jnsbesondere kann sich der Rabulist nun auf ein wirklich erfolgversprechendes Terrain begeben, mit
dialektisch-rabulistischen Taktiken arbeiten und gleichzeitig sicher sein, daf sein Gegner um seine Verhand-
lungshérte weil} - siehe vorangegangene Gespriachsverschiarfung. Wenn der Rabulist dieses Spiel iiberzeugend
spielt, hat er seinen Gegner »programmiert«. Das konnte im Idealfall bedeuten, da3 der Gegner eher froh dar-
tiber ist, dall es im weiteren Verlauf der Verhandlung (fast) ruhig und offensichtlich kooperativ zugeht - das
ist eben die Gespriachsatmosphére, die zur beabsichtigten Strategie geschaffen werden muf3. Wenn der Rabu-
list den Eindruck gewinnt, da der Gegner ihm sein »offensichtlich positives Verhalten« als Schwi-
che/Nachgeben auslegt, beginnt er das Verhandlungsjudo von vorne, evtl. mit einer »schérferen Gangart«. Je
nach Gesprichsziel werden dazu Formulierungen eingesetzt, die einen Gesprédchsabbruch signalisieren. Mit-
unter ist eine solche »Grenzfeststellung« sinnvoll, um zu testen, zu welchen Ergebnissen der Gegner wirklich
bereit ist: »Herr Meier, wir sind an einem Punkt angekommen, wo wir uns fragen miissen, auf welcher Basis
wir iiberhaupt fortfahren kdnnen und ob das noch im heutigen Gespréch erreichbar ist.«

C.1 Offensichtlich positive Verhaltensstrategie

Es ist das Gebiet der »eleganten Rabulistik« - in dem sich die wirklich erfolgreichen dialektischen Rabulisten
bewegen. Hier geht es ruhig und hoflich, manchmal charmant, ldchelnd und freundlich zu - offenbar eine I-
dylle fiir geistig anspruchslose Gespriachsplitschereien, wohin man auch hort . .. Alles scheint friedlich - von
Kampf keine Spur. Da und dort gewinnt man den Eindruck, als wolle man irgend jemand »einlullen« - aber
das triigt sicherlich, vermutlich ist alles ganz harmlos ...!



Diese Strategie des »offensichtlich positiven Verhaltens« diirfte mit Abstand die schwerste sein, die es durch-
zuhalten gilt. Sie ist dariiber hinaus ohne Zweifel die einzige Strategie, die »in sich und als solche«, ohne
Komplementérstrategien, bestehen kann.

Im Grunde ist die Philosophie dieser Strategie schnell beschrieben:

Dem Gegner zunéchst recht geben, das Problem erweitern, den so entstandenen Bereich zergliedern (»zer-
pfliicken«) und dann in sein Gegenteil verkehren.

Darum geht‘s vermutlich auch bei dieser Technik so schon ruhig zu ...!
Also alles ganz einfach ...!

Oder sollte es tatsdchlich mit schamlosen, gerissenen, hinterhéltigen, raffinierten Methoden, Falltiiren und
Irrwegen zugehen ...?7 Die Bezeichnung der Strategie verrét auch ihre Absicht: Es soll ein Verhalten offeriert
werden, welches »offensichtlich positiv« ist. Doch damit beginnt das eigentliche Problem - und der schwie-
rigste Teil. »Papier ist geduldig« - sagt der Volksmund und meint damit, dal man wohl alles beschreiben
kann, aber daB die Praxis oft ganz anders aussieht (»Theorie und Praxis sind zweierlei« - vgl. B.2, Nr. 5:
DasTheorie-Argument). Das ist im iibrigen eine Lebensweisheit, die jeder kennt, denn wer z. B. im Streit mit
anderen liegt, der weil3, da} es fiir engagierte und iiberzeugte Menschen kaum mdglich ist, »cool« und »ru-
hig« zu bleiben. Man regt sich halt iiber dies und das auf - und zwar um so mehr, je privater ein Streit ist. Den
»eiskalten, liberlegenen, stets coolen Kdmpfer« - ihn gibt es hochstens in drittklassigen Filmen. Erstklassige
Filme zeigen einen ernst zu nehmenden Kédmpfer ndmlich so, wie er im Leben ist: empfindsam, verletzlich,
angreifbar - eben ein Mensch. Wichtig ist stets nur die eine Frage: »Ist er entschlossen, den Kampf aufzu-
nehmen, um recht zu bekommen - ja oder nein?«

C.1 Erweiterung - Ergidnzung - SchluBfolgerung

Sicher nicht ohne Grund ist die Erweiterung der »Kunstgriff 1« bei A. Schopenhauer, und auch seine weite-
ren Kunstgriffe gehdren mehr oder weniger dieser Kategorie an: »Die Erweiterung. Man fiihrt die Behaup-
tung des Gegners iiber ihre natiirliche Grenze hin aus. Man deute sie moglichst allgemein. Man nehme sie in
weitem Sinne und iibertreibe. Ergebnis: Die Behauptung wird allgemeiner und ist dadurch mehreren Angrif-
fen ausgesetzt.« Er gibt dazu einige Beispiele, hier sein »Exempel 1. Ich sagte: >Die Englinder sind die erste
Dramatische Nation< - Der Gegner wollte eine >instantia< (heftiges Dringen einer Rede) versuchen und er-
widerte: >es wire bekannt, daf} sie in der Musik folglich auch in der Oper nichts leisten konnten. - Ich trieb
ihn ab, durch die Erinnerung, >dall Musik nicht unter dem Dramatischen begriffen sey; dies bezeichne blof3
Tragddie und Komddie was er sehr wohl wuBte, und nur versuchte, meine Behauptung so zu verallgemeinern,
daf sie alle Theatralischen Darstellungen folglich die Oper folglich die Musik begriffen, um mich dann sicher
zu schlagen.«

Wenn der Gegner also z. B. erklirt, dafl das arrogante Verhalten von Frau CY unkorrekt sei, sie fiihle sich als
eine »bessere Dame«, so erweitert der Rabulist diese Auffassung um die Erkenntnis, dal Frau CY eben dem
weiblichen Geschlechte zugehdrig ist, welches in ihrem rationalen Tun ohnehin der Méannerwelt verschlossen
bleiben wird. Schon Voltaire sagte iiber die Frauen: »Es ist ausgemacht, dafi Gott die Weiber nur geschaf-
fen hat, um die Manner zu zihmen.« »Und auflerdem«, so der Rabulist, »eine Dame ist eine Frau, die es
einem Mann Ieichtmacht, ein Herr zu sein?«

Ebenso raffiniert wie spektakulér ist die Erginzung. Hierbei geht es darum, daf der vorgetragene Sachverhalt
- statt diesem direkt zu widersprechen - noch mit anderen Problemfillen angereichert wird, da3 man ihn also
augenscheinlich noch problematischer macht, um dann mit einem Redebogen ins Allgemeine auszuweichen,
welches entweder nun génzlich bestritten wird - oder, was noch dreister wére, diese Verallgemeinerung als
ersten Obersatz fiir eine deduktive Ableitung verwendet, deren logische SchluBfolgerung eben genau der For-
derung des dialektischen Rabulisten entspricht. Im Widerspruchsfalle kann nun der Rabulist den deduktiv er-
zeugten Schlull wiederum als ersten Obersatz fiir eine induktive Ableitung verwenden, die zur Schlullfolge-
rung die Beurteilung der Allgemeinweisheiten hat, die zuvor bereits vom Gegner bestitigt wurden. Hierbei ist
schon zu erkennen, daf} der Rabulist bemiiht sein muf}, den Gegner mit einfachen, plausiblen Allgemeinweis-
heiten in eine Zustimmungsphase zu bringen, auf die er sich bei einem spiteren Widerspruch des Gegners be-
ziehen kann (»Aber Sie selbst haben vorhin zugegeben, daf3 ... usw.!«). Bei diesem Vorgehen miissen also
nahezu alle Register gezogen werden:

Der Rabulist mufl mit wirkungsvollen rhetorischen Instrumenten arbeiten, er muf3 seine gesamte Kinesik ef-
fektvoll einsetzen, das dialektische Spiel beherrschen und psychologisch gewappnet sein (... mehr nicht ...!).



Formal kann diese Taktik wie folgt dargestellt werden:
Gegner: stellt ein Problem  dar.
Rabulist: mdchte * geldscht haben. Er ergéinzt das Problem um weitere Problemfille: « 00 und
0
beweist dadurch die Allgemeinheit des Problems: ¢ 0
0

Er bestreitet nun entweder das Gesamtproblem - oder verwendet die Allgemeinweisheit als
Ausgang (1. Obersatz) einer logischen Deduktion:

0

1. Obersatz: Alle 00 « 00 miissen geloscht werden.
0

2. Obersatz: « ist ein/e 0.

Folglich: » muf} geloscht werden.
Gegner: widerspricht der Loschung.
Rabulist: geht nun induktiv vor:

1. Obersatz: ¢ ist ein Problem 0.

2. Obersatz: Probleme 0 werden durch Loschen geldst.

0
Folglich: Alle 00 * 00 werden durch Loschen geldst.
0

Von grofler Wichtigkeit ist die Technik der Erweiterung selbst, d. h., die Worte und Sétze, mit denen man be-
ginnt. Wer seinem Gegner antwortet: »Ja, aber ...!«, der signalisiert ihm sofort, dal er widersprechen wird,
insbesondere mit einem langgezogenen »Jaaa, aaaber ...!«. Diese Formulierung, von der mancher immer noch
glaubt, da man damit dem »Gegner zunéchst recht gibt«, sollte gdnzlich gestrichen werden, sie ist fiir nahe-
zu alle Zwecke nutzlos, plump und sogleich verdachtig.

Ersetzt werden sollte diese Formulierung durch: »Ja, und ...!« Die Taktik besteht darin, das vorgetragene
Problem zumindest zu kommentieren, besser jedoch: zu ergdnzen. Damit ist der Gegner zunéichst von seiner
Erwartungshaltung abgekommen, die mit dem direkten Widerspruch des Rabulisten rechnete. Er ist gezwun-
gen, den Ergénzungen zu folgen, wird auch diesen Ergdnzungen zustimmen, so wie er seinen eigenen Aus-
fiihrungen zustimme und schlieBlich - was das Ziel ist - den daraus konstruierten bzw. festgestellten Allge-
meinansatz akzeptieren. Folgende Formulierungen konnten verwendet werden:

»Ja, und ich fiige hinzu, daB} bei weiterer Verzogerung ... usw.!«

»Ja, Herr Kollege, und man muf} aulerdem noch bedenken, daB...!«

»So kann man das sicher sehen und muf} dariiber hinaus erkennen, daf...!«
»Sicher, Herr Kollege, und ich sage, das ist nicht alles. Bedenken Sie...!«

Nachdem das Problem des Gegners durch Ergédnzung zumeist mit Bedacht ausgewéhlter weiterer Probleme
vom Rabulisten erweitert wurde, entsteht quasi ein »Problemkomplex«, der mit Oberbegriffen zu bezeichnen
ist. Hierbei verwendet der Rabulist die Homonymie, d. h., er verwendet doppelsinnige, mehrdeutige Begriffe,
um den gesamten Komplex auf eine Ebene zu transferieren, die mit dem Problem des Gegners eigentlich we-
nig zu tun hat. Besonders geeignet ist hierbei die moralische Ebene, denn hier Verurteilungen gegen herr-
schende und anerkannte Moralbegriffe auszusprechen, die zudem auf einer traditionsreichen Ethik basieren,
ist sehr einfach und wirkungsvoll. Wer mag da schon widersprechen? Wer widerspricht schon, dal Meinun-



gen und Auffassungen frei geduBert werden miissen und nicht von irgendwelchen Institutionen oder einer
Lobby »bezahlt« sein diirfen? Doch derjenige, der die Meinung einer Lobby, die er vertritt, vortragt, tragt ei-
ne »bezahlte Meinung« vor. Da ist es unwichtig, da3 die Richtigkeit seiner Meinung iiberhaupt nichts damit
zu tun hat, ob er dafiir Geld bekommt oder nicht. In unserem Kulturkreis hat sich die Auffassung durchge-
setzt, dall »bezahlte Meinungen« verdéchtig sind. Was liegt also ndher, als die Ergénzung des gegnerischen
Problems durch solche Beispiele vorzunehmen, die letztlich alle darauf hin auslaufen, einen Problemkomplex
zu beschreiben, der von der Lobby XY »eben so« gesehen wird und von dem man wei3 (oder nunmehr ein-
fach unterstellt), da3 die Lobby XY an der Losung nach dem Vorschlag des Gegners interessiert ist. Das ist
sehr verddchtig - und nichts ist einfacher, als ein solches Argument auf dem Felde der Moral zu schlagen,
insbesondere dann, wenn es sich um ein »6ffentliches Feld« handelt.

Zweifellos schamlos und mitunter schibig sind alle Ableitungen aus der Sexualpsychologie, die als Waffe
eingesetzt werden - die redlichen wie die unredlichen, die gesicherten ebenso wie die ungesicherten, die
nachpriifbaren wie die unpriifbaren. Hiel es frither noch schlicht: »Du hast ‘ne Macke« oder: »Haben Sie
Komplexe?«, so werden heute raffinierte, sog. »Ableitungen aus den Erkenntnissen der Sexualpsychologie«
verwendet, den Gegner als Mensch in MiBlkredit zu bringen. Wer heute das Nacktbaden befiirwortet oder ab-
lehnt, 6ffentliche Bordelle fordert oder verhindert, wer die Abtreibungsgesetze oder den Drogenkonsum libe-
ralisieren oder verschirfen will, die Todesstrafe fordert oder sie ablehnt, Gewalt verherrlicht oder ablehnt,
Pazifist oder Militarist ist, wer fleilig oder faul ist, ehrlich oder unehrlich, ruhig oder aufbrausend, anstindig
oder unanstindig ist: sie alle sind dem Einwand ausgesetzt, dall ihre Verhaltensweisen, Einstellungen und
Uberzeugungen auf »sexuellen Verdringungen« beruhen, die »sich nachweisen lassen! Denn schon Sigmund
FREUD hat festgestellt, daB3 ...!« Der Psycho-Altmeister FREUD darf sich im iibrigen gliicklich schétzen, daf3
er die Mischung seiner wissenschaftlichen Arbeit in unseren heutigen Tagen mit Scharlatanerie, schamloser
Halbbildung und unseridsen Absichten nicht zu erleben braucht. Und doch ist das Beschreiten dieses Feldes
fiir den Rabulisten unverzichtbar. Seine Vorgehensweise ist eindeutig: Der Rabulist mufl zwei Fragen unter-
scheiden:

1. Warum will der Gegner das (was ist sein Ziel)?
2. Warum tut der Gegner das (was sind seine Griinde und woher kommen diese)?

Fiir das weitere Vorgehen ist nur die Frage 2 ausschlaggebend. Diese beschéftigt sich ndmlich mit den ver-
borgenen Motiven, die hinter derAbsicht stehen bzw. die Triebkraft des gegnerischen Handelns sind. Im
Grunde konnen das sehr hehre, solide, moralisch einwandfreie Motive sein, die jeder wissen kdnnte. Der Ra-
bulist aber leitet alles Handeln aus »sexuellen Verdringungen« der »gestorten Kindheit« ab, so wie es »den
gesicherten Erkenntnissen der Sexualwissenschaft entspricht - von nichts anderem ist hier die Rede ...!« - und
degradiert den Gegner zum »Verklemmten«. Und wer glaubt und folgt schon den Argumenten eines sexuell
Verklemmten ...?

Gerit der Rabulist selbst in das Sperrfeuer dieser Verdrehung, so gibt es eine erprobte Taktik, sich zu
wehren:

1. Man muf3 dem Gegner deutlich sagen, dal man seine Absicht durchschaut hat und weil3, worauf er hinaus
will.

2. Ein guter Rabulist wappnet sich stets mit einigen Theorien und Fachtermini aus der Sexualpsychologie und
stellt dem verbliifften Gegner eine fachlich-konkrete Frage, die er zuvor beantworten solle. Ob er diese be-
antwortet, ist ebenso gleichgiiltig wie er sie inhaltlich beantwortet. Der Rabulist weist auf die Ambivalenz der
wissenschaftlichen Ergebnisse hin und fragt den Gegner: »Wenn Sie dieses kleine Problem nicht einmal wis-
senschaftlich einwandfrei beantworten konnen, wieso maflen Sie sich hier an, meine >sexuellenVerdrangun-
gen< analysieren zu wollen.

Evtl. jetzt «Roger-Methode«: »Verdriangungen!! Sexuelle Verdringungen!! Sexuelle Verdrangungen? Das
diirfen Sie mir glauben: was ich ganz sicher >sexuell verdrangt< habe, das sind Sie! «

3. Weiterhin ist es eine gute Abwehrmethode, den Gegner auf seine eigenen »Verdrangungsprobleme« hin-
zuweisen, die »uns allen deutlich signalisieren, da3 er es offensichtlich mit Minderwertigkeitskomplexen zu
tun hat, die er bei uns loswerden will ...!«

4. Eine zynische Methode besteht darin, dem Gegner und den Anwesenden in ruhigem, eher traurigem Ton-
fall die Grundfrage vorzutragen, »dal3 Optimisten fiir eine gesunde Dynamik des Lebens und Pessimisten fiir
eine krankhafte Stagnation bekannt sind. Doch fiir krankhafte Pessimisten bietet die Medizin heutzutage gute



Losungen, weil nachgewiesen ist, dal Milmut meistens ein Galleleiden ist; manchmal sind es auch nur die
Gallensteine ..!«

4. Paradebeispiele dialektischer Rabulistik

Paradebeispiele dialektischer Rabulistik par excellence lassen sich im »HEILIGEN KORAN« (QUR-
AN) dort finden, wo das ALTE und das NEUE TESTAMENT »unter die Lupe« genommen werden. Da
darf sich gliicklich der schitzen, der regelméBig zum Gottesdienst ging. Wer es nicht tat, wer nicht »bibel-
fest« ist, wer leichtglaubig ist, der kdnnte beim Studium der Bibel-Analyse des Korans in die Gefahr geraten,
»vom Glauben abzufallen«. Was immer uns Bibelforschet auch antworten werden und was immer wir als
Christen glauben: diese Bibel-Analyse des Korans ist uniiberbietbare dialektische Rabulistik. Es wiirde den
Rahmen dieses Buches sprengen, alle Beispiele des Korans darzustellen oder gar die »Analyse« auf den
christlichen Priifstein zu heben. Wir meinen, dal unser Buch von den Menschen gelesen wird, die im christli-
chen Glauben erzogen wurden, und tiberlassen es ihnen, jeweils nach den Analyse-Beispielen »Luft zu ho-
len«. So ist bereits im VORWORTdes Korans zu lesen:

»Meine Barmherzigkeit umfafit jedes Ding (7:157).«

Koran-Analyse: »Dieser Vers ist reinster Ausdruck der Lehren des Islams iiber Bestrafung und Belohnung.
Das Dogma der ewigen Verdammung hat keinen Platz im Koran.«

Unabhéngig davon, daf das nur ein Auszug aus der Textstelle Sura 7 Nr. 157 im Koran ist, die u. a. auch fol-
gendes sagt: »Ich treffe mit Meiner Strafe, wen ich will, ist man doch ziemlich erstaunt, wie sehr Lehre
und Wirklichkeit nach unserer Vorstellung gerade in den Léndern auseinanderdriften, die vorgeben, die »rei-
ne Lehre des Islam« zu praktizieren.

Warum dennoch der Koran das Paradebeispiel dialektischer Rabulistik ist, soll folgendes Beispiel zeigen. Zi-
tat (DER HEILIGE QUR-AN, 4. Auflage 1980, Ahmadiyya-Bewegung des Islams in der Schweiz und der
Bundesrepublik Deutschland):

»Im 5. Buch Moses*® 25:5, 6 lesen wir:

Wenn Briider beieinander wohnen und einer stirbt ohne Kinder, so soll des Verstorbenen Weib nicht
einen fremden Mann drauflen nehmen, sondern ihr Schwager soll sich zu ihr tun und sie zum Weibe
nehmen und sie ehelichen. Und den ersten Sohn, den sie gebiert, soll er bestiitigen nach dem Namen
seines verstorbenen Bruders, dal3 sein Name nicht vertilgt werde aus Israel.«

Koran-Analyse: »Diese Lehre ist ldcherlich und im hochsten Grade unmoralisch. Sie gestattet einer Witwe,
sich dem Bruder ihres Gatten hinzugeben und Kinder zu gebaren, die im Namen des Verstorbenen auftreten
sollen. Kann der Name eines Menschen durch Kinder fortdauern, die von einem anderen gezeugt werden?
Wenn Kinder, die dann einem Bruder geboren werden, den Namen eines anderen verewigen konnen, warum
muB} dann dieser Bruder eheliche Beziehungen mit der Witwe des Verstorbenen unterhalten? Wenn eines
Bruders Sohn als Sohn des anderen Bruders betrachtet werden kann, so braucht man dem Bruder nicht zu
gestatten, unsittliche Beziehungen mit der Witwe zu unter halten. Es wére viel besser gewesen, wenn die Bi-
bel erklért hitte, die S6hne des einen Bruders diirfen als die S6hne des Verstorbenen gelten. Das wire ver-
nilinftig gewesen. Aber Gott liel die jiidischen Gelehrten, die Lot verleumdet hatten, ein Gebot in die Thora
einfiigen, das auf sie selbst zuriickfallen mufite. Gottes Rache war schrecklich, aber wohlverdient. Durch die-
se Gebote wurden die jiidischen Frauen veranlaft, dasselbe zu tun, was ihre Doktoren Lot unterschoben hat-
ten. Diese Méngel des Alten Testamentes beweisen die Notwendigkeit eines vollkommenen, fehlerfreien Bu-
ches; und dieses Buch ist der Qur-an« (Ende Koran-Analyse).

In der Tat, das wire ganz schon unmoralisch, wenn ... ja, wenn man das in der Bibel so lesen miifite. Doch
»klugerweise« hat der »Analytiker« die Bibel nur unvollstindig zitiert. Im 25. Kapitel des 5. Buchs Moses*
heiflt es ndmlich nach den zitierten Versen 5 und 6 in den Versen 7-10:

»7. Gefillt es aber dem Manne nicht, daB er seine Schwiigerin nehme, so soll sie, seine Schwigerin, hi-
naufgehen unter das Tor vor die Altesten und sagen: Mein Schwager weigert sich, seinem Bruder einen
Namen zu erwecken in Israel, und will mich nicht ehelichen.

8. So sollen ihn die Altesten der Stadt fordern und mit ihm reden. Wenn er dann darauf besteht und
spricht: Es geféllt mir nicht, sie zu nehmen, -



9. so soll seine Schwiigerin zu ihm treten vor den Altesten und ihm einen Schuh ausziehen von seinen
Fiilen und ihn anspeien und soll antworten und sprechen: Also soll man tun einem jeden Mann, der
seines Bruders Haus nicht erbauen will!

10. Und sein Name soll in Israel heifien >des Barfiiflers Haus.<

Na so was! Das liest sich doch etwas anders als die Koran-Analyse. Zum einen ist die Schwégerin nicht ver-
pflichtet, den Schwager zu ehelichen, und zum anderen ist es der Schwager auch nicht. Die »schwersten Kon-
sequenzen«, die der Schwager zu erwarten hat (Barfiiers Haus), setzen eine Reihe von Bedingungen voraus:
Zunichst muf} die Schwigerin den Schwager iiberhaupt »wollen«, und gleichzeitig muf3 der Schwager seine
Schwégerin »nicht wollen«, dariiber hinaus muf3 die Schwégerin entschlossen und bereit sein, den Schwager
beim Altesten anzuzeigen, ihn zu bespeien, ihm einen Schuh auszuziehen und sein Haus »Barfiilers Haus« zu
nennen. Wenn Schwager und Schwigerin sich aber gerne moégen, entfillt nach unseren heutigen Beurtei-
lungskriterien die gesamte Aufregung tiber »Unmoral« ohnehin. Aber wie gesagt: nach unseren heutigen Kri-
terien. Was »damalige« Kriterien waren, das verschweigt der islamische »Bibel-Analytiker« geflissentlich. Es
kénnte namlich sein, dal3 ein kleines Volk wie die Juden ein »Lebensinteresse« daran hatte, alles zu unter-
nehmen, um nicht auszu terben, und sich darum solche und dhnliche Gesetze schuf.

Aus der Bibel-Analyse des Korans zum ALTEN TESTAMENT noch folgende Beispiele, die hier kommen-
tarlos zitiert werden:

»Im 1. Buche Moses‘ 19:26 lesen wir:
Und sein Weib sah hinter sich und ward zur Salzsiule.

Koran-Analyse: Das sieht aus wie Zauberei. Solche Geister- und Feengeschichten erzéhlt man Kindern; aber
in einem Buche Gottes haben sie keine Existenzberechtigung. Der Bericht des Qur ans {iber diesen Vorfall
geht allem Aberglauben aus dem Wege. Er lautet:

Sie (Lots Weib) gehorte zu denen, die zuriickblieben (7: 84).

Sie wurde nicht in eine Salzsdule verwandelt - nichts dergleichen: Sie weigerte sich, mit Lot zu gehen, und
opferte die Liebe zu Gott der Liebe zu ihren Verwandten.

Der Qur-an, der, wie schon gesagt, zweitausend Jahre nach Moses gekommen ist, berichtigt viele in der heu-
tigen Thora enthaltene Irrtiimer und befriedigt dadurch den gesunden Menschenverstand.

PROPHETEN, DEREN ANDENKEN IN DER BIBEL GESCHANDET WIRD:

Es haben sich auch Berichte iiber unsittlichesTun in die Bibel eingeschlichen, die man schwerlich mit Gott
oder Seinen Propheten in Verbindung bringen kann.

Im 1. Buch Moses‘ 9 : 20-22 lesen wir:

Noah aber fing an und war ein Ackermann, und pflanzte einen Weinberg. Und da er von dem Wein
trank, ward er trunken und lag in der Hiitte aufgedeckt. Da nun Ham, Kanaans Vater, sah seines Va-
ters Blofle, sagte er‘s seinen beiden Briidern draufien.

Dieser Abschnitt stellt Noah in ein hochst zweifelhaftes Licht. Er tut Noah keine Ehre an, von dem wir im 1.
Buch Moses® 6 : 9 lesen:

Noah war ein frommer Mann und ohne Tadel und fiihrte ein gottliches Leben zu seinen Zeiten.

Es ist unvorstellbar, dal3 ein solcher Mensch so unanstindig war, unbekleidet vor seinen eigenen Kindern zu
erscheinen, und es beleidigt unser Rechtsgefiihl, wenn wir annehmen sollen, da3 Noah diese Unanstiandigkeit
beging, der Fluch dafiir aber auf das Haupt Kanaans geladen wurde, wie die Bibel schildert:

Und Noah erwachte von seinem Weine und erfuhr, was sein jiingster Sohn ihm getan hatte. Und er
sprach: Verflucht sei Kanaan? (9:24, 25).

Hams Schuld bestand selbst nach der biblischen Schilderung nur darin, dall er seinen Vater entkleidet gese-
hen hatte. Als er seinen Vater trunken und nackt vorfand, konnte er dessen Anblick nicht vermeiden; und
doch sprach Noah den angefiihrten Fluch iiber Kanaan.

Tatséchlich kann man Kanaan iiberhaupt keine Vorwiirfe machen. Kanaan war der Sohn Hams, der seinen
Vater nackt gesehen hatte. Noah sagt jedoch kein Wort zur Verdammung Hams; er verflucht den unschuldi-
gen Kanaan. Tut er dies, weil Ham sein Sohn und Kanaan sein Enkel war? Ein derartiges Benehmen verletzt
unser moralisches Empfinden, und es klingt unerhort, wenn es einem Propheten nachgesagt wird. Wir konnen



deshalb verstehen, da3 diese Dinge Moses nicht von Gott offenbart wurden; auch hat Moses sie nicht in sei-
nem Buche niedergelegt. Jiidische Schriftgelehrte, die die Propheten als Diebe und Réuber bezeichnen, miis-
sen diese Dinge zur Beméntelung ihrer eigenen Siinden hineingeschmuggelt haben. Ihre entheiligenden Ein-
griffe am Wort Gott machten es notwendig, dal Gott ein Buch offenbarte, das von Absurditéten und Verfil-
schungen frei war.«

»VERNUNFTWIDRIGE LEHREN DES ALTEN TESTAMENTES

Das Alte Testament enthélt viele vernunftwidrige Stellen. So lesen wir im 3. Buch Moses‘ 11: 6:
Und der Hase wiederkiiut auch, aber er spaltet die Klauen nicht; darum ist er auch unrein.
Im 4. Buch Moses* 22 28 wird gesagt, dal3 Balaams Esel zu ihm gesprochen habe.

Nach dem 1. Buche Moses* hat die Zahl der Israeliten bei ihrem Einzug in Agypten sechzig und zehn betra-
gen; aber 215 Jahre spéter, das heilit zur Zeit Moses‘, hatten sie sich so stark vermehrt, daf3 ihre erwachsenen
Manner allein 600 000 zdhlten.

Im 2. Buche Moses* 12 :37 wird folgende Behauptung aufgestellt:
Also zogen die Kinder Israels vom Rameses nach Succoth, 600 000 Mann zu Fuf}, ohne die Kinder.

Wenn wir die Stirke des gesamten Volkes anhand der Ziffer der erwachsenen Méanner abschitzen, so ergibt
sich eine Zahl von etwa zweieinhalb Millionen. Das ist eine grobe Ubertreibung und widerspricht aller Ver-
nunft und Wahrscheinlichkeit. In 215 Jahren konnten siebzig Seelen nicht auf zweieinhalb Millionen anwach-
sen.

Auch die geschichtlichen Tatsachen sprechen gegen diese Annahme. Als Moses mit seinem Volk von Agyp-
ten nach Kanaan wanderte und vierzig Jahre durch die Wiiste ziechen mufite - wie hitte diese Menschenmasse
Nahrung und Trinkwasser in der Wiiste finden kdnnen, um wéhrend einer solchen Zeit das Dasein zu fristen?
Die Bibel sagt zwar, es seien Wachteln und Honigtau vom Himmel gesandt worden. Aber selbst nach der Bi-
bel erfolgte diese Speisung nicht regelméfig. Wie aber haben sich diese Menschen in der Zwischenzeit er-
nahrt? Wir erfahren auch aus der Bibel, daB3 jeder Stamm Wasser aus einer Quelle erhielt. Aber kdnnen wir
glauben, dall zweieinhalb Millionen Menschen ihren Wasserbedarf decken konnten aus einigen wenigen
Quellen? In den Léndern, die sie durchwanderten, gibt es weder Fliisse noch Béche. Da und dort springen
Quellen hervor, die aber nicht reichlich flieBen Wie sollten diese Quellen so viele Menschen versorgen?

Ein Buch mit derartig vernunftwidrigen Angaben, in dem die reine Lehre der Propheten bis zur Unkenntlich-
keit verstimmelt und entstellt ist, kann den menschlichen Geist nicht mehr zufriedenstellen und bedeutet eine
Verhohnung Gottes und der Religion. Deshalb haben wir ein neues Buch bekommen, das frei ist von mensch-
lichen Eingriffen und gefeit gegen vernunftwidrige Einschiebungen und Anderungen. Der Qur-an berichtet
uns die Wahrheit tiber die Zahl der Israeliten:

Weilit du denn nicht von denen, die aus ihren Wohnungen fliichteten, und sie waren Tausende, in To-
desfurcht? (2 :244).

Die Kinder Israels zihlten demnach, als sie aus Furcht vor Pharao aus Agypten fliichteten, einige tausend;
und dies klingt wahrscheinlich, denn zweieinhalb Millionen Israeliten hétten nicht in Furcht leben kdnnen vor
den kleinen paldstinensischen Stdmmen. In seinen besten Tagen hatte Paldstina niemals eine Bevolkerung
von mehr als zwei oder drei Millionen. In dlteren Zeiten waren Transporte von Lebensmitteln unbekannt.
GroBe Bevolkerungsmassen konnten nicht in Léndern existieren, die nicht selbst produzierten. Die Bevolke-
rung kann nicht mehr als ein paar tausend betragen haben. In den Annalen der Kriege zwischen den Israeliten
und ihren Feinden finden wir Zahlen von nicht mehr als einigen hundert oder tausend. Moses hétte selbst un-
ter normalen Verhiltnissen - ganz abgesehen von der Zeit in der Wiiste - nicht geniigend Nahrung fiir zwei-
einhalb Millionen Menschen auftreiben kdnnen. Ebenso unwahrscheinlich ist es, daB3 die Urbevdlkerung Ka-
naans sich iiberhaupt zum Widerstand gegen die Eindringlinge aufgerafft hitte, wenn diese wirklich so zahl-
reich erschienen wéren.

Im 5. Buch Moses*‘ 7 :2 lesen wir:

Und wenn sie der Herr, dein Gott, vor dir dahingibt, dal du sie schligst, so sollst du sie ganz und gar
verbannen, dal} du keinen Bund mit ihnen machest noch ihnen Gunst erzeigst.

Wie grausam ist diese Lehre gegeniiber einem besiegten Feinde! Die Uberlebenden eines feindlichen Stam-
mes zu toten, ihnen eine friedliche Vereinbarung oder andere Gnadenzeichen zu verweigern, das ist die Ver-
haltensweise irdischer Despoten, aber nicht der Wille eines wohltitigen und gnédigen Gottes. Solche harte



Gesetze stammen sicher nicht von Moses, sondern von irgendwelchen Nachfahren, die derartige Lehren in
die Bibel einfligten und sie damit schandeten« (Ende Bibel-Zitate und Koran-Analyse).

Zur Koran-Analyse des 5. Buch Moses 7:2 sei folgendes angemerkt. Im Iran wurden z. B. seit der Macht-
iibernahme der Mullahs nach amerikanischen Quellen bis 1989 schitzungsweise 31 000 Iraner hingerichtet.

Bei der Analyse des NeuenTestaments beginnt man mit der Sprache und der Nationalitdt Jesu (... Jesus ... war
Jude ...) und greift vor allem die RechtméBigkeit und Zuverlassigkeit der biblischen Quellen an:

Koran-Analyse: »DAS NEUE TESTAMENT UNTER DER LUPE

Wir haben gesehen, dall das Alte Testament in Form und Inhalt Einschiebungen und Verdnderungen erfahren
hat und daBl man es daher nicht mehr als Anleitung verwenden kann. Wir wollen uns nun dem NeuenTesta-
ment zuwenden.

Die im Neuen Testament gesammelten Biicher stellen nicht die AuBerungen Jesus oder seiner Schiiler dar.
Jesus war, ebenso wie seine Schiiler, Jude. Wenn irgendwelche AuBerungen Jesus® in ihrer Urspriinglichkeit
erhalten wiren, so kdnnten sie nur in hebriischer Sprache vorliegen. Das gleiche gilt fiir die AuBerungen sei-
ner Jiinger Es existiert jedoch kein althebréisches Exemplar des Neue Tstamentes. Die alten Exemplare sind
alle in griechischer Sprache geschrieben. Christliche Schriftsteller suchten diesen ernsten Mangel dadurch zu
verhiillen, daf} sie erklirten, zur Zeit Jesus‘ sei Griechisch allgemeine Umgangssprache gewesen. Das ist je-
doch aus mehr als einem Grunde unmoglich. Ein Volk gibt nicht leicht seine Sprache auf. Die Sprache ist ihm
ebenso wertvolles Erbteil wie materieller Besitz oder irgendein anderes Gut. In Osteuropa gibt es Menschen,
die drei- oder vierhundert Jahre lang unter russischer Herrschaft gelebt haben; dennoch behielten sie ihre
Sprache bis heute unversehrt.

Unbedingt sicher ist, dal gegen Mitte des vierten Jahrhunderts die lateinische Bibelausgabe in recht wirrem
Durcheinander war Das Durcheinander war das Ergebnis von Vergleichen mit den griechischen Ausgaben
und eines Wechsels in der lateinischenTerminologie. Diese Verwirrung dauerte fort, bis die revidierte Versi-
on Jeromes, die auf Anordnung des Papstes zwischen 383 und 400 v. Chr. vorgenommen wurde, den Platz
der alten lateinischen Fassung in der Christenheit einnahm« (Ende Koran-Analyse).

Aus der Fiille der Analysen wollen wir nur einige spektakuldre Beispiele fiir dialektische Rabulistik aus der
Analyse des Neuen Testaments von islamischen »Forschern« herausgreifen und darstellen:

Koran-Analyse: »Nach der Erzdhlung des Neuen Testamentes hat Jesus Tote zum Leben erweckt. So lesen
wir zum Beispiel im Evangelium des Johannes (11:43, 44) die folgenden Satze:

Da er das gesagt hatte, rief er mit lauter Stimme: Lazarus, komm heraus! Und der Verstorbene kam
heraus, gebunden mit Grabtiichern an Fiiien und Hinden, und sein Angesicht verhiillt mit einem
Schweilituch. Jesus spricht zu ihnen: Loset ihn und lasset ihn gehen.

In ghnlicher Weise lesen wir bei Matthéus (27:51-53)

Und siehe da, der Vorhang im Tempel zerrify in zwei Stiicke von oben an bis unten aus. Und die Erde
erbebte, und die Felsen zerrissen, und die Graber taten sich auf, und standen auf viele Leiber der Hei-
ligen, die da schliefen, und gingen aus den Gribern nach seiner Auferstehung und kamen in die heilige
Stadt und erschienen vielen.

Kann irgendein vernunftbegabter Mensch diese Geschichten glauben? Wenn die Toten jemals zum Leben
erweckt werden konnten, warum ist das dann nicht auch heute mdglich? Wenn man sagt, dies sei das beson-
dere Vorrecht Jesus‘ gewesen, so antworten wir dar auf, daB dies nicht wahr ist, denn Jesus selber sagte,
wenn seine Anhénger Glauben hitten so gering wie ein Sandkorn, dann konnten sie Zeichen vollfithren, die
grofler wéren als die, die er zustande brachte.

Bei Johannes (14:12-14) lesen wir:

Wahrlich, wahrlich, ich sage euch: Wer an mich glaubt, der wird die Werke auch tun, die ich tue, und
wird groflere als diese tun; denn ich gehe zum Vater. Und was ihr bitten werdet in meinem Namen, das
will ich tun, auf dafl der Vater geehrt werde in dem Sohne. Was ihr bitten werdet in meinem Namen,
das will ich tun.

Die Frage ist nun: Konnen die heutigen Christen die Toten zum Leben erwecken?

Bei Matthéus (14:25-27) finden wir den folgenden Absatz:



Aber in der vierten Nachtwache kam Jesus zu ihnen und ging auf dem Meer, und da ihn die Jiinger sa-
hen auf dem Meer gehen, erschraken sie und sprachen: Es ist ein Gespenst! Und sie schrien vor
Furcht. Aber alsbald redete Jesus mit ihnen und sprach: Seid getrost, ich bin euch nicht!

Auch dies ist glatter Aberglaube; wie konnte ein Mensch jemals auf dem Wasser spazieren gehen!« (Ende
Koran-Analyse).

Koran-Analyse: »ZWEIFELHAFTE ETHIK DES NEUEN TESTAMENTES:
Bei Markus (11:12-14) lesen wir folgendes:

Und des anderen Tages, da sie von Bethanien gingen, hungerte ihn. Und er sah einen Feigenbaum von
ferne, der Blitter hatte; da trat er hinzu, ob er etwas darauf finde. Und da er hinzukam, fand er nichts
als nur Blitter; denn es war noch nicht Zeit, dal3 Feigen sein sollten. Und Jesus antwortete und sprach
zu ihm: >Nun esse von dir niemand eine Frucht ewiglich!< Und seine Jiinger horten das.

Hieraus ergibt sich folgendes: Jesus, der in einem Lande lebte, wo der Feigenbaum im UberfluB vorkam,
wubBte nicht, zu welcher Jahreszeit die Feigen reif waren, und er hatte scheinbar so wenig Lebensart, daf3 er,
statt seinen eigenen Fehler zu bedauern, einen seelenlosen Baum verfluchte, indem er sprach: >Nun esse von
dir niemand eine Frucht ewiglich!< Wir Muslims glauben nicht, da3 Jesus Gott war; wir betrachten ihn nur
als einen Seiner Propheten. Aber selbst wir kdnnen nicht glauben, dal3 er das gesagt hat, was ihm hier unter-
schoben wird. Wir kdnnen nur unsere Verwunderung ausdriicken iiber Leute, die ihn einerseits fiir den Sohn
Gottes halten und als Beispiel fiir tadelloses Benechmen betrachten und anderseits eine solche Beschreibung
seines Betragens hinnehmen. Diese Menschen iiberlegen offenbar nicht, ob Jesus solche Dinge gesagt haben
konnte oder ob sie ihm von anderen félschlicherweise zugeschrieben werden.

Die heutigen Verteidiger des Christentums mochten diesen Absatz wegerkldren. Der Fluch beziehe sich nicht
auf den Feigenbaum. sondern auf das jiidische Volk, das in Zukunft keinerlei Friichte mehr hervorbringe.
Diese Erklarung hinkt. Wer mit literarischen Formen vertraut ist, wird sich nicht durch solche Erklarungen
beeindrucken lassen. Wenn der Feigenbaum bildlich verstanden werden sollte, war es dann notwendig, zu sa-
gen, Jesus sei zu einem Feigenbaum gegangen, als er hungerte? Nach dem Absatz im Markus-Evangelium
sah Jesus einen Feigenbaum voller Blitter und beschloB, an ihn heranzugehen, in der Hoffnung, einige Friich-
te zu finden. Nachdem er ihn aus der Néhe betrachtet und nichts als Blitter gefunden hatte - die Zeit der Fei-
gen war noch nicht heran gekommen -, verfluchte er den Baum. Das zeigt, dal der Zwischenfall nicht als
Gleichnis gedacht ist, denn der Erzéhler legt ganz klar dar, da3 Jesus zu dem Baum hinging, weil er hungrig
war und einige Friichte zu finden hoffte. Aber die Zeit war noch nicht gekommen, da der Baum Friichte tra-
gen sollte. Es ist moglich, dafl dieser besondere Baum erst spiter Friichte tragen sollte oder da3 er an einer
Krankheit litt und {iberhaupt keine Friichte trug. Jedenfalls wurde Jesus drgerlich und verfluchte den Baum.
Wenn all dies richtig berichtet wird, haben wir dann nicht Anla3 zu der Frage, ob jemand, der unbeseelte Ge-
genstinde wie Baume, Fliisse, Berge oder Steine verflucht, als vernunftgemiBBes Wesen angesehen werden
kann? Hat der Bearbeiter, der dies Jesus unterschob, geglaubt, daf} spitere Generationen von Lesern diese
Verzerrungen akzeptieren wiirden? Fromme Christen mdgen sich durch eine derartige Erzdahlung narren las-
sen, aber wir Muslims konnen Jesus solche Dinge nicht zuschreiben, nicht etwa deshalb, weil er irgendwie
von den anderen Propheten verschieden war, sondern weil wir solche Dinge nicht einmal von gewdhnlichen
anstindigen und gutartigen Menschen erwarten.

Im Matthdus-Evangelium (7:6) finden wir den folgendenAbsatz:

Ihr sollt das Heiligtum nicht den Hunden geben, und eure Perlen sollt ihr nicht vor die Siue werfen,
auf daf} sie dieselben nicht zertreten mit ihren Fiiflen und sich wenden und euch zerreifien.

Was hier als >heilig< und als >Perlen< beschrieben wird, sind tatséchlich die Offenbarung und die Zeichen
Gottes. >Hunde< und >Siue< bedeuten in diesem Verse die Menschen, die sich geweigert hatten, an Jesus zu
glauben. Es ist kein Zweifel daran, daB3 die Zeichen Gottes heiliger sind als das Heiligste und kostbarer als
Perlen; aber es ist auch kein Zweifel daran, daB diese Dinge, die heilig und kostbar wie Perlen sind, gerade
fiir diejenigen gedacht sind, die ihrer ermangeln. Die Zeichen Gottes werden denen gezeigt, die in ihrem
Glauben an Ihn schwach sind. Die Propheten bringen nicht allein denen Glauben, die ihn bereits besitzen.
Dies ergibt sich aus der historischenTatsache, dal Propheten immer nur in Zeiten grolen Unglaubens er-
scheinen, wenn die Welt in Finsternis gehiillt ist, und ihre Mission besteht darin, daB sie die Welt aus der
Dunkelheit zum Lichte fiihren sollen. Ihre Botschaft ist an diejenigen gerichtet, die ihren Weg in der Dunkel-
heit suchen; flir diese Meqgschen werden sie in die Welt gesandt. Es erscheint als unmdglich, dal3 ein von Gott
geliebter Mensch andere Menschen als Hunde und Schweine bezeichnet, deren einziger Fehler darin besteht,
daf} ihnen das Licht des Glaubens noch nicht leuchtet. Ein Prophet wird nie befehlen, den Ungldubigen die



Zeichen Gottes vorzuenthalten aus Furcht, sie kdnnten sie mit Fiilen trampeln. Wie kdnnten dann Unglaubige
jemals zum Glauben kommen? Es ist grausam, Jesus Worte in den Mund zu legen, nach denen gerade die
Menschen, fiir die er gekommen war, Hunde und Schweine seien, und dies nicht um ihrer Fehler oder ir-
gendwelcher von ihnen begangener Untaten willen, sondern nur deshalb, weil ihnen die Wahrheit noch nicht
klargeworden war. Hiergegen stelle man nun das Beispiel des Heiligen Propheten des Islams. Im Qur-an (26
4) lesen wir:

Vielleicht grimst du dich noch zu Tode dariiber, daf} sie nicht glauben.

In diesem Zusammenhang konnen wir es nicht unterlassen, den Vorfall mit der kanaanitischen Frau zu er-
wihnen, der bei Matthdus (15:21-26) und Markus (7:24-27) erwihnt wird. Diese Frau ndherte sich Jesus mit
grofler Demut. Nach der Bitte ihres Volkes fiel sie ihm zu Fiilen und erwartete Erleuchtung von ihm. Aber
nach dem Schreiber des Evangeliums sagte Jesus:

Es ist nicht fein, dafl man den Kindern ihr Brot nehme und werfe es vor die Hunde.

Mit welcher Sehnsucht und Erwartung muf3 sich diese Frau Jesus gendhert haben! Und sie kam nicht, um
Brot oder Kleidung zu erbetteln; was sie suchte, war seelische Labung. Sie wollte von Jesus gerade das, wo-
fiir er gekommen war. Aber die Evangelien berichten, daf3 Jesus diese Frau fortschickte, und nicht nur das: er
warf ihr einen Schimpf ins Gesicht, nannte sie einen Hund und entehrte sie damit. Wenn die Erzdhlung der
Evangelien stimmt, dann entehrte Jesus nicht nur diese Frau von Kanaan, sondern gleichzeitig das ganze
weibliche Geschlecht und bewies durch diese seine AuBerung, daB er armen Frauen nichts zu geben hatte. Al-
le seine Gedanken kreisten um das Wohl der jiidischen Rasse. Lieber wollte er sich die Fiile salben lassen
von einer siindigen jlidischen Frau (Lukas 7:36-38), als daB3 er ein Wort desTrostes zu einer nichtjiidischen
Frau gesagt hétte. Wenn Christen diesen Teil der Evangelien als wahr akzeptieren, so ist das ihre Sache; aber
unsererseits kdnnen wir nicht glauben, da3 seine Jiinger derartiges iiber ihn erzdhlten. Nach unserer Meinung
sind diese Dinge Erfindungen spiterer Bearbeiter. Und diese Uberarbeitungen wurden zu einer Zeit gemacht,
da der wirkliche Jesus aus der Welt verschwunden war und ein imagindrer Jesus von unwissenden Schreiber-
lingen fabriziert wurde.

Im Johannes-Evangelium (2:1-4) finden wir die folgenden Sétze:

Und am dritten Tage war eine Hochzeit zu Kana in Galida und die Mutter Jesus‘ war da. Jesus aber
und seine Jiinger wurden auch auf die Hochzeit geladen. Und da es an Wein gebrach, spricht die Mut-
ter Jesus‘ zu ihm: Sie haben nicht Wein. Jesus spricht zu ihr:

Weib, was habe ich mit dir zu schaffen? Meine Stunde ist noch nicht gekommen.
Weiter finden wir im Matthdus-Evangelium (12:47, 48);

Da sprach einer zu ihm: Siehe, deine Mutter und deine Briider stehen draufien und wollen mit dir re-
den. Er antwortete aber und sprach zu dem, der es ihm ansagte: Wer ist meine Mutter, und wer sind
meine Briider?

Diese Absidtze aus dem Johannes- und Matthidus-Evangelium zeugen nicht flir die Hochachtung Jesus® vor
seiner Mutter, d. h. fiir ein Verhaltnis, das fiir anstdndige Menschen selbstverstdandlich ist. Mochte ein einfa-
cher Christ heute seine Mutter anreden mit den Worten: >Weib, was habe ich mit dir zu schaffen?< Konnte
irgend ein Christ seine Mutter verdchtlich behandeln und doch noch fiir anstidndig angesehen werden? Warum
also haben die Verfasser der Evangelien ausgerechnet Jesus mit einer solch ldcherlichen Charakterisierung
entwlirdigt? Der Respekt gegeniiber der Mutter ist iiblich selbst in primitiven Gemeinschaften. Es ist dies eine
gute Sitte, die selbst von den schlimmsten Menschen gepflegt wird. Wenn wir aber der Erzdhlung der Evan-
gelien folgen wollen, so benahm sich dieser letzte Lehrer Israels, dieser Held der mosaischen Tradition, der
gekommen war, ein Volk von der Dunkelheit ins Licht zu fiihren und es gute Sitten zu lehren, grob und
hochst unverschamt gegeniiber seiner Mutter. Nach dem Glauben der Christen war Jesus kein Mensch, son-
dern der Sohn Gottes. Wenn Jesus Gottes Sohn war, warum wurde er dann im Schofle Marias geboren? Wenn
er aber geruhte, in Marias Schof3 geboren zu werden, sie neun Monate lang den Qualen einer werdenden Mut-
ter aussetzte und dann zwei Jahre lang als Sdugling an ihrer Brust hing und sie fiir weitere Jahre mit der
Pflicht seiner Erziehung belastete, konnte er dann nicht seine Schuld gegeniiber der Mutter dadurch abtragen,
daB er ihr die gebiihrende Hoflichkeit und Achtung bezeugte? Die Wahrheit scheint darin zu liegen, dal3 es
sich hier einfach um eine Apologie handelt. Die Christen achten Jesus nicht halb so hoch wie die selbst-
fabrizierten Evangelien. Diese Evangelien sind ihre eigene Schopfung. Jesus aber war eine Schopfung Got-
tes. Sie sind nicht bereit, den geraden Weg einzuschlagen und einfach zuzugeben, dal die evangelischen Be-
richte falsch sind. Sie lassen lieber Jesus diffamieren, als dal3 sie die Erzdhlung der Evangelien verwerfen.



Verniinftig denkende und anstdndige Menschen jedoch, die das Leben Jesus® betrachtet und versucht haben,
sein reinigendes Beispiel zu erfassen, miissen erkennen, daf} die Evangelien, wie sie uns heute vorliegen, vol-
ler Erdichtungen und Irrtiimer sind. Sie enthalten Elemente, die die geistige Sehnsucht des Menschen nicht
befriedigen, sondern eher auf deren Zerstérung hinwirken. Daher war es notwendig, daB3 Gott der Welt eine
neue Offenbarung sandte, die frei war von Irrtiimern und im Menschen nicht nur eine hohe moralische, son-
dern auch eine hohe geistige Auffassung erwecken konnte. Diese Offenbarung ist der Qur-an« (Koran).

Wir haben diese Beispiele weitgehend kommentarlos zitiert, damit der Leser in der Aufnahme von Beispielen
dialektischer Rabulistik nicht gestort, bzw. durch unsere Kommentare beeinfluflt wird.

Es ist auch nicht unsere Absicht, Teile der christlichen und islamischen Religion als solche zu analysie-
ren und zu bewerten. Nach dem Verstindnis des Autors heifit ein starker Glaube auch: Akzeptanz und
Achtung der anderen Religion.

Das ist auch der Grund, warum wir keine Erklarungen christlicher Bibelforscher den Koran-Analysen anfiig-
ten, denn es geht in diesen Beispielen nicht um die Religion an sich, sondern um die dialektische Rabulistik
ihrer Interpreten. Wéren es Beispiele aus dem politischen Leben gewesen, wire es uns auch nicht um die je-
weilige Politik, sondern nur um die dialektische Rabulistik gegangen, mittels der stets ein einziges Ziel ver-
folgt wird:

AUF ALLE FALLE RECHT BEHALTEN!

Es gibt Menschen, die behalten einfach immer recht - und

das unabhédngig vom Wahrheitsgehalt ihrer Aussagen. Dem

eigenen Standpunkt zum Sieg verhelfen, will jedoch gelernt

gsein: ob Sie nun auf die Emotionen lhres Gegeniibers

zielen, sich hinter einer Nebelwand aus schwammigen

Begriffen verbergen oder mit ausgefallenen Fremdwirtern
Verwirrung stiften.

Dieses Buch handelt von der altehrwiirdigen Kunst der Wort-
verdreherel, von psychologischen Tricks, kalkulierter
Mimik und taktischer Gestik, vom geschickten Umgang mit
Halbwahrheiten und vom raffinierten Hinlenken auf falsche
Schlufifolgerungen. Die vielen Beispiele aus Politik, Juriste-
rei und Wirtschaft bieten eine aufschlufireiche und vergniig-
liche Lektiire - auch fiir den, der solche unlauteren Mittel fiir
sich selbst ablehnt
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