


Offene oder verdeckte Angriffe, haltlose Behauptungen, emotional auf-
geladene Debatten, Sticheleien, Polemik: Wenn die Spielrdume aufgrund
der wirtschaftlichen Lage enger werden, fithrt das hdufig zu aggressiven
und unsachlichen Auseinandersetzungen. Albert Thiele sensibilisiert fiir
subtile Machtspiele, einschlieBlich sogenannter Dirty Tricks, die der Ein-
schiichterung dienen, und zeigt Erfolg versprechende Reaktionsmoglich-
keiten. Im Zentrum steht die Frage, wie man unsachliche Spielarten friith
erkennt, geschickt abwehrt und gleichzeitig den Dialog aufrechterhalt.
Mit umfangreichem Ubungsteil zu Reaktionsmoglichkeiten und den besten
Abwehrstrategien in Stresssituationen.

Dr. Albert Thiele ist Trainer, Coach und Bestsellerautor. Er gilt als einer
der besten Prisentations- und Dialektiktrainer Deutschlands. Zahlreiche
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Vorwort

Unfaire Angriffe haben in wirtschaftlich angespannten Zeiten Konjunktur.
Wenn die Spielrdume enger und brisante, emotional aufgeladene Themen
diskutiert werden, fiithrt das héaufig zu aggressiven Auseinandersetzungen.

Zu den Spielarten, die als stressig erlebt werden, gehoren personliche
Angriffe, Dominanzgebiarden und Killerphrasen genauso wie Polemik,
Schwarzer-Peter-Spiele und Drohungen. ,,Argumentieren unter Stress® gibt
einen Uberblick der wichtigsten Methoden unfairer Dialektik und zeigt
Ihnen Erfolg versprechende Reaktionsmdglichkeiten. Dariiber hinaus sen-
sibilisiert das Werk fiir subtile und verdeckte Machtspiele, einschlieBlich so
genannter ,,Dirty Tricks®, die der Einschiichterung dienen. Im Mittelpunkt
steht die Frage, wie man offene und verdeckte unsachliche Spielarten friih
erkennt, geschickt abwehrt und gleichzeitig den Dialog aufrechterhilt.

Bei den empfohlenen Abwehrstrategien geht es um intelligente Reaktio-
nen, die den betreffenden Kontext und die psychologischen Konsequenzen
beriicksichtigen. Einfache Schlagfertigkeitstechniken reichen hierbei nicht
aus: Was nutzt es IThnen langfristig, wenn Sie einen anderen Menschen ver-
bal ,,ausknocken®, indem Sie ihn vor dem gesamten Fiithrungskreis blamie-
ren?

Dialektiktraining fiir Stress-Situationen geht in diesem Ratgeber weit iiber
die Vermittlung von Techniken hinaus und beriicksichtigt alle Faktoren, die
auf Thr Gegentiber einwirken. Je mehr personliche Autoritdt und Sicher-
heit Sie ausstrahlen, umso eher signalisieren Sie einem Angreifer, dass Sie
auf gleicher Augenhohe kommunizieren und bei Einwédnden und Unfair-
ness dieses Gleichgewicht halten werden. Zum Dialektiktraining gehort
somit auch die Entwicklung einer inneren Haltung, die Selbstzweifel tiber-
windet und von Selbstvertrauen und Gelassenheit geprégt ist.

.Keine Kunst ohne Ubung.“ Dieses Motto gilt auch fiir die Kunst des
Argumentierens. Der Schliissel fiir die kontinuierliche Verbesserung Threr
Argumentationsfihigkeit liegt somit in der Praxis. In allen Kommuni-
kationssituationen — in Gesprachen und Verhandlungen genauso wie in



Besprechungen und Diskussionen — bietet sich die Chance, dazuzulernen,
Neues auszuprobieren und die eigenen Fihigkeiten gezielt weiterzuentwi-
ckeln.

Dieses Buch bietet neben dem dialektischen Know-how ein korrespondie-
rendes Trainingsprogramm, das Sie zur Vervollkommnung Ihrer Argumen-
tationsfahigkeit nutzen konnen. Dieses Angebot hilft Thnen, relevante
Techniken selbstgesteuert einzuiiben und so den Transfer in die Praxis zu
begiinstigen. Sie konnen die Ubungen allein, zu zweit oder mit mehreren
Lernpartnern ausprobieren. Mit Hilfe dieses Ubungsprogramms konnen
Sie zum Beispiel Thre Fahigkeit verbessern,

 Thren Standpunkt knapp, klar und strukturiert zu formulieren,
 aus dem Stegreif zu argumentieren,

» unfaire Angriffe zu stoppen und den Dialog aufrechtzuerhalten,
e auf sachliche Einwinde gekonnt zu reagieren.

Betrachten Sie die Anregungen dieses Buches als Angebote: Suchen Sie
sich diejenigen Empfehlungen heraus, die zu Ihren Anwendungssituatio-
nen, zu Threr Personlichkeit und zu Ihren Karrierezielen passen.

Mein besonderer Dank gilt meinen Trainerkollegen, die mich in vielfaltiger
Weise unterstiitzt haben. Hervorheben mochte ich zunichst meinen lang-
jahrigen Partner Siegmar Saul, der durch zahlreiche Verbesserungsvor-
schlage zur Qualitdt und zum Praxisbezug dieses Buches wesentlich bei-
getragen hat. Zu Dank verpflichtet bin ich dariiber hinaus meinen
Co-Trainern Helmut Rehmden und Ulrich Kienzle, mit denen ich gemein-
sam viele Fernseh- und Medientrainings durchgefiihrt habe. Wichtige Pra-
xistipps dieser Medienseminare wie zum Beispiel das Konzept ,,Blocken,
Uberbriicken, Kreuzen® findet der Leser im Kapitel ,,Schwierige Situatio-
nen bei Auftritten in Funk und Fernsehen®.

Fiir die Lektiire dieses Ratgebers und fiir die Arbeit mit dem Trainings-
programm wiinsche ich Ihnen viel Freude und zahlreiche Heureka-Erleb-
nisse. Moge es Thnen immer héufiger gelingen, unfaire Angriffe gelassen
und souverdn abzuwehren und dem besseren Sachargument zum Durch-
bruch zu verhelfen.

Diisseldorf, im Friihjahr 2014 Dr. Albert Thiele



Einfihrung

Wer den Buchtitel ,, Argumentieren unter Stress“ auf sich wirken lésst, wird
spontan an sehr unterschiedliche Situationen denken. Private Streitgespré-
che und Konflikte konnen genauso dazugehoren wie Killerphrasen und
Verbalattacken im Beruf oder hitzige Debatten in Politik und Fernsehen.
Stress erleben wir in téglichen Auseinandersetzungen vor allem dann,
wenn wir Situationen oder Ereignisse als bedrohlich und schwierig erleben.
Als besonders stressig empfinden Fithrungs- und Fachkréfte die Abwehr
unfairer Angriffe, die Konfrontation mit kritischen Einwidnden sowie
Dominanzgebirden und Psychotricks, die auf den ersten Blick nicht zu
durchschauen sind. Aggressive und boshafte Spielarten der Dialektik wer-
den vor allem dann eingebracht, wenn brisante und emotional aufgeladene
Themen diskutiert werden und die Fronten verhirtet sind. Dariiber hinaus
haben unfaire Taktiken noch eine andere Funktion: Der Angreifer méchte
von den eigenen schwachen Sachargumenten ablenken und in jedem Falle
Recht behalten, auch wenn er objektiv nicht im Recht ist.

Wie die tdgliche Erfahrung zeigt, kann man in jeder beruflichen Kommu-
nikation durch offene und verdeckte unfaire Spielarten unter Stress gera-
ten. Solche Stress-Situationen konnen in Gespréachen und Verhandlungen
auftreten, wie auch in Diskussionsrunden, bei Priasentationen oder in TV-
Interviews. Hier typische Beispiele zur Veranschaulichung:

* Wegen gravierender Qualitdtsméngel der ausgelieferten Produkte kommt
es zu einer lautstarken Diskussion. Der Vertriebschef greift Sie person-
lich an und macht Thnen heftige Vorwiirfe: ,,Als Leiter des Qualitdtsma-
nagements tragen Sie die alleinige Schuld fiir die schlechte Qualitét der
Chargen, die rausgegangen sind. Sie sind doch vollig tiberfordert und
haben Thr Team {iiberhaupt nicht im Griff ...“ Weitere Verbalattacken
und Beleidigungen schliefen sich an. Sie geraten unter Stress. Was tun?

 Sie sind in einer harten Preisverhandlung bei einem wichtigen Kunden.
Ihr neuer Verhandlungspartner entpuppt sich als ,,schwierig“: Er setzt
Sie unter Druck, unterbricht stdndig und spricht Thnen durch Redensar-
ten wie ,,Wie lange sind Sie eigentlich im Vertrieb?* unterschwellig die
Kompetenz ab. In der entscheidenden Phase der Verhandlung konfron-
tiert Sie IThr Gesprachspartner mit einem Wettbewerbsangebot, das um



25 Prozent unter IThrem Preis liegen soll. Die Zahlen sind vermutlich
Hfingiert”. Was tun?

e Thre Geschiftsfithrung hat die strategische Neuausrichtung des Unter-
nehmens beschlossen. Als Projektmanager haben Sie die Aufgabe, den
kritischen Mitarbeitern der Produktion das neue Konzept vorzustellen.
Sie sehen sich heftigen personlichen Angriffen und Killerphrasen ausge-
setzt. Besonders lautstark meldet sich der informelle Fiihrer der Gruppe
zu Wort: ,Wir lehnen das neue Modell vollkommen ab. Unser Team
kennt die Abldufe am besten. Trotzdem hat uns niemand gefragt. Die
beteiligte Unternehmensberatung verdient sich mit dem Projekt doch nur
eine goldene Nase.“ Und ein wenig spéter: ,,Jhnen geht es doch nur um
Thre Karriere, und zwar zu Lasten meiner Abteilung ... Was tun?

* In einer Konferenz bittet Sie der Geschaftsfithrer unerwartet um Ihre
Einschiatzung der Marktentwicklung. Zur Vorbereitung bleibt Thnen
keine Zeit. Die plotzliche Aufforderung des Chefs 16st bei Thnen eine
Stress-Reaktion aus. Was tun?

* Als weibliche Fiihrungsnachwuchskraft haben Sie vor der médnnerdomi-
nierten Unternehmensleitung das neue Weiterbildungskonzept zu pra-
sentieren. Allein der Gedanke an die statushohen und dominanten
Manager 16st in Thnen Unwohlsein und Selbstzweifel aus. Es sind immer
wieder diese selbstkritischen Fragen, die Sie beschéftigen: Habe ich als
junge Frau iiberhaupt die Kompetenz, mich in diesem Kreis zu behaup-
ten? Wird man meine Unsicherheit bemerken? Was mache ich, wenn
meine Zuhorer mit Desinteresse reagieren? Wie reagiere ich, wenn mich
Alphatiere mit Killerphrasen oder pauschalen Abwertungen angreifen?
Was mache ich, wenn mich Teilnehmer unterbrechen oder Monologe
halten? Ich habe Angst davor, von den erfahrenen Fithrungskriften
nicht ernst genommen zu werden. Wie kann ich diese mentalen Blocka-
den tiberwinden und mit Auftrittsfreude vor den Fithrungskreis treten?

* In der Nordsee ist es zu einem Tankerungliick gekommen. Als Firmen-
sprecher miissen Sie kurzfristig in einer Fernsehsendung die Sicht Thres
Unternehmens darstellen. In der ungewohnten Studioatmosphire mit
Kamera und Mikrofon haben Sie mit Lampenfieber und Schweiausbrii-
chen zu kdmpfen. Innere Dialoge verstdrken Thre Unsicherheit: Wie wer-
den Sie riitberkommen? Werden Sie den Erwartungen Ihres Unterneh-
mens geniigen? Was machen Sie, wenn Sie einen Blackout haben oder
der Journalist unsachlich wird? Werden die Zuschauer an Threr Korper-
sprache und an Ihrer Stimme erkennen, wie nervos Sie sind? Was tun?

Sicherlich konnten Sie diese Beispiele problemlos erweitern durch Situa-
tionen und Ereignisse, in denen Sie mit dhnlichen oder anderen Spielarten
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unfairer Dialektik konfrontiert worden sind. In diesem Buch lernen Sie das
breit gefdcherte Spektrum unfairer und manipulativer Taktiken kennen
und erhalten dabei auch das Riistzeug, um die dialektischen Stress-Situa-
tionen zu meistern.

Die Inhalte dieses grundlegenden Teils:

1 Nutzen und Aufbau des Buches

2 Wie Sie dieses Buch bestmdglich nutzen

3 Ursachen unfairer Angriffe

4 Grundbegriffe

1 Nutzen und Aufbau des Buches

Dieses Buch hilft Thnen, mit schwierigen Situationen in der tiglichen Argu-

mentation besser zurechtzukommen, unfaire Angriffe zu neutralisieren und —

falls notwendig — zielwirksam und geschickt zu kontern. Es geht nicht darum,

Schlagfertigkeitstechniken undifferenziert und schematisch einzusetzen.

Vielmehr sind stets auch die psychologischen Konsequenzen zu bedenken.

Wem ist damit geholfen, wenn Sie eine Redeschlacht mit einem Kunden

gewinnen, dadurch aber gleichzeitig die Beziechung zu ihm belasten? Es ist

ratsam, das eigene Verhaltensrepertoire dahingehend zu erweitern, dass man

e gelassen auf unsachliche Spielarten oder verbale Angriffe reagiert,

* wirkungsvolle Reaktionen verfiigbar hat,

e Strategien fiir festgefahrene Situationen und schwierige Gespréchspart-
ner kennt und

¢ je nach Situation und Bedarf schlagfertig kontern kann.

Die leitende Orientierung bei der Arbeit mit diesem Buch besteht darin,
sich fiir eine Gespridchs- und Argumentationskultur zu entscheiden, die
Erfolg versprechend ist und die zu Ihrer Personlichkeit passt. Der Nutzen
liegt dabei auf der Hand: Sie werden Ihre Energie wirkungsvoller auf die
wichtigen Themen lenken und an Souverénitdt gewinnen. Sie werden sich
das Heft des Handelns nicht so leicht von denjenigen aus der Hand neh-
men lassen, die geringes Wissen mit rhetorischer Aggressivitét verkniipfen.
Wenn Sie beim Argumentieren unter Druck geraten, stehen Thnen ., Uber-
lebensstrategien™ zur Verfiigung, um gelassen und sicher zu agieren. Die
Empfehlungen helfen Thnen, das personliche Stress-Niveau bei Vortrdgen
und Argumentationen optimal zu justieren. Sie lernen dabei dialektische
Selbstverteidigungstechniken kennen, die — vergleichbar dem AIKIDO -
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zum Ziel haben, die Situation zu kontrollieren, den Angriff abzuwehren
und die Energie des Angreifenden auf das Sachthema zu lenken.

Dieses Buch ist ein Leitfaden fiir die Stress-Argumentation. Theoretische
Ausfiihrungen sind zu Gunsten umsetzbarer Handlungsempfehlungen auf
ein Mindestmaf beschrinkt worden.

Argumentieren unter Stress
Unfaire Angriffe erfolgreich abwehren

I. Grundlagen erfolgreicher Stress-Argumentation

1. Wege zurinneren 2. Zielwirksame Vorbereitung 3. Selbstbewusst auftreten
Gelassenheit

4. Unfaire Angriffe 5. Manipulation & Psychotricks 6. Schlagfertigkeits-
abwehren techniken

7. Fiinfsatztechnik 8. Einwande behandeln 9. Basic Skills
II. Strategien fiir spezielle Stress-Situationen

10. Besprechungen 1. Kritikgesprache 12. Verhandlungen
und Diskussionen

13. Auftritte in Funk  14. Prasentationen 15. Stress-Rhetorik
und Fernsehen fiir Frauen

lll. Transfer- und Trainingsteil

16. Transferhilfen 17. Trainingsprogramm

Die Ubersicht zeigt den konzeptionellen Bezugsrahmen des Ratgebers. In
den Kapiteln 1 bis 9 finden Sie die wichtigsten Voraussetzungen und Tech-
niken fiir die optimale Bewiltigung von Stress-Situationen, in denen Sie
argumentieren. Hierbei geht es im Wesentlichen um allgemeine Empfeh-
lungen, die Sie im Regelfall in allen Kommunikationssituationen anwenden
konnen. In den Bausteinen 10 bis 14 stehen konkrete Anwendungssituatio-
nen im Mittelpunkt. Die Ausfithrungen konzentrieren sich auf schwierige
Passagen, die erfahrungsgemif3 ein erhohtes Stress-Niveau mit sich brin-
gen. In Kapitel 15 geht es um spezielle Hinweise fiir weibliche Fiihrungs-
krifte zur Weiterentwicklung ihrer Stress-Rhetorik. Zwei ergdnzende Teile
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befassen sich mit dem erfolgreichen Transfer (Kapitel 16) und dem Trai-
ning der beschriebenen Techniken (Kapitel 17).

Zur besseren Orientierung zunéchst einige Details zu den einzelnen Kapiteln.

l. Grundlagen erfolgreicher Stress-Argumentation

Das Kapitel I behandelt Erfolg versprechende Wege zu einer gelassenen
und positiven inneren Haltung, damit Sie bei unfairen Angriffen und in
Stress-Situationen nicht in Panik geraten. Im Mittelpunkt steht hier die
Frage, wie man am besten mit Angsten umgeht, die unser Denken blockie-
ren und die uns im Worst Case einen Blackout bescheren.

Gegenstand des 2. Kapitels ist die zielgerichtete Vorbereitung auf das
Argumentieren. Hierdurch konnen Sie zusétzlich Thre Sicherheit und Er-
folgszuversicht fordern, weil Sie Thre Argumentationsstrategie optimiert
und préventiv Reaktionen fiir mogliche schwierige Situationen entwickelt
haben.

In Kapitel 3 lernen Sie die wichtigsten Voraussetzungen fiir den tiberzeu-
genden Auftritt kennen. Sie erfahren hier, wie Sie Ihrem Gegeniiber durch
Thre duflere Haltung Selbstsicherheit und personliche Stéarke signalisieren.

Die Kapitel 4 und 5 zeigen Thnen, wie Sie sich vor unfairen Angriffen sowie
Spielarten subtiler Manipulation und Psychotricks schiitzen konnen. Dieser
Teil behandelt auch die nonverbalen Dominanz- und Kampfsignale, die ein
Manipulator nutzt, um bei Ihnen Unterlegenheitsgefiihle zu provozieren.

In Kapitel 6 werden die zehn wichtigsten Schlagfertigkeitstechniken vorge-
stellt. Der Fokus liegt auf den weichen, deeskalierend wirkenden Techniken.

Die Kapitel 7 bis 9 behandeln elementare Féhigkeiten, die fiir die erfolg-
reiche Uberzeugungsarbeit notwendig sind. Im Einzelnen erhalten Sie
Tipps zur Fiinfsatztechnik (Kapitel 7), zur Einwandbehandlung (Kapitel 8)
sowie zu weiteren speziellen Basistechniken (Kapitel 9).

Il. Strategien fur spezielle Stress-Situationen

In den Kapiteln 10 bis 14 geht es um dialektische Anwendungssituationen, in
denen Sie konkret unter Argumentationsdruck geraten konnen. Handlungs-
empfehlungen werden formuliert fiir besonders schwierige Situationen
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* in Besprechungen und Diskussionen (Kapitel 10),

* in Kritikgesprédchen (Kapitel 11),

¢ in Verhandlungen (Kapitel 12),

* bei Auftritten in Funk und Fernsehen (Kapitel 13),
* bei Priasentationen (Kapitel 14).

Im Mittelpunkt des 15. Kapitels stehen besondere Schwerpunkte fiir das
Argumentationstraining von Frauen. Ausgangspunkt sind Lernwiinsche
und Erwartungen, die Frauen in unseren Seminaren und in empirischen
Untersuchungen fiir besonders wichtig und dringlich halten. Die Praxis-
tipps kommen der Aufstiegskompetenz von Frauen zugute und erleichtern
es, in ménnlich dominierten Gremien auf Augenhohe zu argumentieren.

lIl. Transfer- und Trainingsteil

Kapitel 16 zeigt Thnen, was aus lernpsychologischer Sicht sinnvoll ist, um
neue Gewohnheiten im Alltag aufzubauen. Im abschlieBenden Kapitel 17
finden Sie ein Trainingsprogramm zum selbstgesteuerten Einiiben der
wichtigsten dialektischen Techniken.

2 Wie Sie dieses Buch bestmoglich nutzen

Dieser Ratgeber zielt darauf, Thre dialektischen Fiahigkeiten nachhaltig zu

verbessern. Die folgenden Arbeitshinweise helfen Thnen, die Praxistipps

und Inhalte rasch herauszufinden, die zu Thren Anwendungssituationen
passen:

e Aufgrund der modularen Struktur des Buches konnen Sie sich bei
Bedarf ein einzelnes Kapitel ohne Riicksicht auf die Reihenfolge he-
rausgreifen und durcharbeiten.

« In Kapitel 17 finden Sie ein Trainingsprogramm mit Ubungsangeboten
und Losungsvorschldgen zu den wichtigsten dialektischen Féahigkeiten.
Die Ubungen korrespondieren mit Kapitel 7 ,,Fiinfsatztechnik*, Kapitel
4 ,,Unfaire Angriffe abwehren®, Kapitel 6 ,,Schlagfertigkeitstechniken®
sowie Kapitel 8 , Einwidnde behandeln®.

* Denken Sie schon wihrend des Lesens daran, besonders hilfreiche Tipps
und Anregungen herauszuschreiben und gegebenenfalls einen Anwen-
dungsplan zu erstellen.

* Wie Sie Anwendungsplédne erstellen und giinstige Voraussetzungen fiir
die nachhaltige Verbesserung Ihrer Dialektik schaffen, ist Gegenstand
des 17. Kapitels.
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* Machen Sie sich zu Anfang Thre Ziele und Thren Lernbedarf bewusst.
Der folgende Fragenkatalog hilft Ihnen, Ihre aktuellen Starken und Ihre
Verbesserungspotenziale zu erkennen:

Wie schiitzen Sie Thr Argumentationsgeschick ein?

¢ Wo sehen Sie Thre besonderen dialektischen Stiarken, wo IThren Lern-
bedarf?

* Wie beurteilen Sie Thre Fahigkeit, mit Einwidnden, Kritik und schwie-
rigen Fragen umzugehen?

¢ Inwieweit bleiben Sie sicher und souveridn, wenn Sie in einem Streit-
gespréch sind?

e Mit welchen Formulierungen wiirden Sie auf diese unfairen Angriffe
reagieren:
— ., Totaler Blodsinn, was Sie da erzdhlen.*
— ,,Sie haben sich wieder mal schlecht vorbereitet.*
— ,,Was machen wir, wenn sich Thr Vorschlag in einem Jahr als Flop

herausstellt?*
— ,.Ihre Présentation fand ich ausgesprochen langweilig.“
— ,,Sie sehen aber schlecht aus, Frau Schmidt. Thnen wiirde ein Schon-
heitsschlaf mal wieder guttun.*

— ,,Nun werden Sie mal nicht weinerlich, Frau Schumann.*

e Thr Gespréachspartner fixiert Sie die gesamte Zeit mit Blicken.
Was tun Sie?

e Thr Chef kritisiert Sie vor versammelter Mannschaft. Was tun Sie?

e Thr Gesprachspartner schaut provokativ weg, wahrend Sie sprechen.
Wie reagieren Sie?

* Inwieweit halten Sie sich fiir schlagfertig?

Suchen Sie sich aus den Anregungen dieses Buches diejenigen heraus, die
zu Threr Personlichkeit passen und die in IThren konkreten Anwendungssi-
tuationen den grofiten Erfolg versprechen. Thre groSe Chance: Sie konnen
sofort beginnen, die eine oder andere Empfehlung zu erproben. Beachten
Sie, dass Sie das personliche Stress-Niveau nur schrittweise auf das
erwiinschte MaB reduzieren werden. Und dass Sie bei der Anwendung der
vorgestellten Techniken Erfolg und Misserfolg erleben werden. Fiir das
Selbstwertgefiihl ist es unerlisslich, Misserfolge konstruktiv zu verarbeiten
und als Lernquelle umzudeuten.
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3 Ursachen unfairer Angriffe

Unfaire Angriffe kommen hédufig tiberraschend. Dies macht eine angemes-
sene Reaktion besonders schwierig. Durch seinen Angriff bestimmt der
Angreifer* die Art der Interaktion und beeinflusst somit auch die Emotio-
nen, die dabei eine Rolle spielen. Die Motive fiir unfaire Angriffe konnen
— je nach Situation, Gespréchspartner und Vorgeschichte — sehr unter-
schiedlich sein:

* Spannungen und latente Konflikte zwischen Personen, Abteilungen oder
Unternehmen: Die Gefahr unsachlicher Interventionen ist umso grofer,
je frostiger das Klima und je belasteter die Beziehung ist. Die Verbalat-
tacke eines Angreifers kann beispielsweise durch den folgenden inneren
Dialog ausgelost werden: ,,Heute werde ich dem Dr. Meier mal zeigen,
wo es langgeht. Der versucht sowieso immer, sich auf Kosten anderer zu
profilieren.” Und wie aus heiterem Himmel wird ein Angriff gegen Sie
gestartet. Je nach Personlichkeitstyp: offen oder verdeckt.

e Der Angreifer will bei Ihnen direkt oder indirekt Schuld- oder Angstge-
fiihle erzeugen. Beispiel: Sie sind freiberuflich in der Softwarebranche téitig
und arbeiten seit drei Jahren mit einem Grounternehmen zusammen. Der
Einkédufer mochte Thr Honorar neu verhandeln und {ibt zu diesem Zweck
unterschwellig Druck aus: ,,Wir haben in letzter Zeit vergleichbare Ange-
bote hereinbekommen, die um 30 Prozent giinstiger liegen. Wir sind zwar
zufrieden mit Threr Leistung. Aber 30 Prozent sind viel Geld ...

* Dominanzgebdrden und Imponiergehabe: Jemand mochte durch seine
unsachlichen Spielarten zeigen, wie wichtig und unentbehrlich er ist. Er halt
lange Monologe, sendet durch laute Stimme und grole Gestik Dominanz-
signale aus und behandelt die Gespréchspartner von oben herab. Nicht die
Qualitdt der Argumente und der Dialog stehen bei ihm im Mittelpunkt, son-
dern Selbstdarstellung und das Motiv, in jedem Falle Recht zu behalten.

* Unsachliche Dialektik als Mittel zum Zweck: Hierbei versucht Thr
Gesprachspartner, Thre Position zu schwidchen und seine Interessen zu
Thren Lasten durchzusetzen. Je nach Situation werden unfaire Taktiken,
subtile Manipulation oder Psychotricks eingesetzt.

* Der Frustrations-Aggressions-Mechanismus: Der Angreifer hat Frustra-
tionserlebnisse im Beruf oder in anderen Lebensbereichen und reagiert
darauf mit emotionalen Angriffen. Er sucht ein Ersatzobjekt, um seine
aufgestauten Aggressionen abzureagieren.

* Unabhéngig von der ménnlichen Sprachform sind stets beide Geschlechter gemeint.
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Haiufige Fehlerquellen bei der Reaktion auf unfaire Angriffe

 Sie springen zu schnell auf den unfairen Angriff an. Dies birgt die
Gefahr blinder Reizreaktionen. Je stirker die emotionale Besetzung
eines Wortes (Reizwort) oder eines Themas (Reizthema), umso gro-
Ber diese Gefahr.

e Sie lassen sich Emotionen und Stimmungen vom Angreifer diktieren.

e Sie tibernehmen — unbewusst — seine Lautstdrke, seine Sprechge-
schwindigkeit und sein ,,Niveau*.

e Sie versuchen, mit gleicher Miinze zuriickzuzahlen und eskalieren
damit die Auseinandersetzung.

e Sie verteidigen sich, erklaren langatmig den Hintergrund oder ent-
schuldigen sich.

 Sie verlieren Thre Gelassenheit und Souverénitdt und geraten in eine
passive Rolle.

4 Grundbegriffe

Bei den folgenden Ausfithrungen und Handlungsempfehlungen tauchen
einige Schliisselbegriffe und Disziplinen immer wieder auf, die hier zum
besseren Verstandnis prézisiert werden sollen. Dazu gehoren die Begriffe
»,Dialektik®, , Schlagfertigkeit®, , Rhetorik sowie ,Kinesik“. Was mit
»dtress® gemeint ist, erfahren Sie zum Ende dieses Abschnitts.

Fried- und Kampfdialektik

In einer weiten Begriffsfassung beschiftigt sich Dialektik* allgemein mit
der Kunst des sachgerechten Argumentierens im Dialog wie auch mit der
Disputierkunst, also mit der Fihigkeit, sich im kontrovers gefiihrten
Gesprich zu behaupten. In der Jesuiten-Schulung gliedert sich die ,,ars dia-
lectica® in zwei Bereiche: Frieddialektik und Kampfdialektik.

* Dialektik (altgriechisch) bedeutet ,,sich unterhalten®, ,,Rede und Gegenrede fiithren“.
Urspriinglich: Logik des Widerspruchs oder Methode kritischen, Gegensitze bedenken-
den Philosophierens. Bei Platon soll die Dialektik den Gespréchspartner durch nach-
vollziehbare Beweismittel iiberzeugen. Dagegen geht es den Sophisten darum, andere
durch faire und unfaire Mittel zu beliebigen Meinungen zu iiberreden. Die Eristik ist die
Kunst des Streitgesprichs und die Disputierkunst, bei der es auch darum geht, unter
allen Umstédnden Recht zu behalten.
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Frieddialektik

In der fairen Dialektik (= Frieddialektik) geht es um die Kunst,
1. andere zu iiberzeugen und
2. Sachprobleme im Dialog zielwirksam zu 16sen.

Dies impliziert die Fihigkeit, komplexe Uberzeugungsprozesse, die aus meh-
reren Gesprichen oder Verhandlungen bestehen, erfolgreich zu organisieren.

Beispiele zu 1:

* Sie wollen Thr Team von der Richtigkeit einer neuen Vertriebsstrategie
iiberzeugen.

* Sie wollen Thren Vorstand fiir die Freigabe eines Budgets gewinnen.

* Sie wollen Thr Unternehmen moglichst iiberzeugend in einem Fernseh-
interview darstellen.

Beispiele zu 2:

 Sie wollen in einer Besprechung einen Kompromiss erreichen, der von
allen Beteiligten oder von der Mehrheit getragen wird.

 Sie haben vor einem Kundenkreis einen Losungsvorschlag présentiert
und wollen diesen im Dialog mit den Zuhorern weiterentwickeln, sodass
am Ende eine Losung steht, mit der beide Seiten leben konnen.

 Sie wollen bei den Mitarbeitern Threr Sparte Akzeptanz fiir eine strate-
gische Neuausrichtung der Arbeitsabldufe aufbauen.

Im Rahmen der Frieddialektik kommen ausschlieBlich faire Mittel zum Ein-
satz. Diese Form des Miteinander ist durch eine konstruktive Grundhaltung
auf beiden Seiten sowie durch Sachlichkeit und Dialog gekennzeichnet.

Zentrale Merkmale der Frieddialektik

* Das Regelwerk des Fairplay wird beachtet.

* Die Beteiligten suchen im Miteinander nach Losungen.

* Andere Meinungen werden wertschédtzend behandelt.

e Verbale Auseinandersetzungen gehen nicht zu Lasten des Gespréchs-
klimas.

* Die Beteiligten rdumen dem besseren Argument Vorrang ein.

* Macht- und Dominanzrituale spielen keine Rolle.

* Die Beteiligten agieren auch dann fair und gelassen, wenn es zu einem
Streitgesprach kommt.
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Bildlich konnen wir uns den Kerngedanken so verdeutlichen, dass die Waage
des Gesprichs oder der Disputation im Gleichgewicht ist. Alle Beteiligten
gehen aufeinander zu, versuchen im Miteinander Sachprobleme zu 16sen und
betrachten den anderen als Partner. Dabei gehort es zu einer partnerschaft-
lichen Gespréchskultur durchaus, mit Leidenschaft um den besten Weg zu
ringen oder den Advocatus Diaboli zu spielen. Wichtig ist, dass auch in hef-
tiger Disputation alle Beteiligten ihr Gesicht wahren kénnen. Bei Diskussio-
nen und Gespriachen, die dem Regelwerk des Fairplay folgen, hélt sich das
erlebte Stress-Niveau in der Regel in vertretbaren Grenzen. Im betrieb-
lichen und privaten Alltag wird zwar haufig iiber die Befdahigung zum guten
Gesprich, zum Zuhoren und zur Partnerschaft gesprochen, nur fillt es vie-
len leichter, von der Tugend zu reden, als die Tugend selbst zu beherzigen.
Jeder kennt Reizthemen, Schwarzer-Peter-Spiele, personliche Angriffe
und andere subtile unfaire Tricks und Winkelziige, die einem sachlichen
Gedankenaustausch im Wege stehen konnen. Dieses unfaire Repertoire ist
vor allem dann anzutreffen, wenn brisante und emotional aufgeladene
Themen diskutiert werden und die Fronten verhértet sind. Je nach Situa-
tion, Thema und Chemie zwischen den Beteiligten kann der Anteil der
unfairen Mittel unterschiedlich grof3 sein.

Kampfdialektik

Im Vordergrund steht hier das Ziel, in der Argumentation zu siegen, Recht
zu behalten und die eigene Position unter allen Umstidnden durchzusetzen.
In seiner ,Eristischen Dialektik®“ spricht Schopenhauer von der Kunst,
Recht zu behalten (auch wenn man die schwicheren Sachargumente hat).
Wihrend es bei der Frieddialektik nur Sieger gibt, gibt es bei der Kampf-
dialektik Sieger und Verlierer, die Feinde werden kénnen. Dem Kampfdia-
lektiker sind auch boshafte Mittel willkommen, um dem Gegeniiber eine
Niederlage zu bereiten und seine Ziele durchzusetzen. Das Arsenal unfai-
rer Taktiken, subtiler Manipulation und Psychotricks sowie harter Schlag-
fertigkeitstechniken lernen Sie in den Kapiteln 4 bis 6 kennen.

Zentrale Merkmale der Kampfdialektik

e Das Regelwerk des Fairplay wird missachtet.

e Der Gegner wird offen oder verdeckt angegriffen.

» Beim Gegner sollen gezielt Unterlegenheitsgefiihle und Angste er-
zeugt werden.

* Nonverbale Droh- und Kampfgebirden werden ,,bei Bedarf* eingesetzt.
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e Das Klima ist angespannt und oft frostig (Antipathiefeld).
* Infolgedessen stellt sich beim Angegriffenen ein hohes Stress-Niveau
ein.

Es lohnt sich aus verschiedenen Griinden, das Repertoire unfairer Techni-

ken zu kennen:

1. Sie werden sich wirkungsvoll schiitzen konnen, wenn Sie unsachliche
Spielarten friith erkennen. Hier liegt der Schwerpunkt dieses Buches.

2. Es gibt Situationen, in denen Kampfdialektik hilfreich oder gar geboten
sein kann. Denken Sie an kontroverse Auseinandersetzungen mit (fun-
damental-)kritischen Umweltschiitzern, die Ihr Unternehmen massiv
angreifen und Sie personlich provozieren und beleidigen. In diesen Fél-
len kann ein rhetorischer Befreiungsschlag durch eine harte schlagferti-
ge Retourkutsche wirkungsvoll sein. In Kapitel 5 finden Sie dazu Anre-
gungen und Formulierungsbeispiele. Auch in politischen Debatten und
Diskussionen gilt es als Zeichen von Stérke, wenn man in der Lage ist,
auf Angriffe geistreich und schlagfertig zu entgegnen. Schlagfertigkeit,
verkniipft mit einem Gegenangriff, ist hdufig die beste Verteidigung.
Wer dabei Witz und Humor einsetzen kann, hat im Regelfall die besse-
ren Karten.

Die Risiken des Einsatzes kampftdialektischer, also auf Sieg setzender
Taktiken halten sich in Grenzen, wenn Sie mit dem Gegner allein sind (Bei-
spiel: Sie beschweren sich telefonisch bei Ihrem Automobilhersteller, dass
Sie mit Ihrem neuen Fahrzeug zum dritten Mal liegen geblieben sind) oder
wenn Sie die Mehrzahl der Anwesenden auf Ihrer Seite haben (Beispiel:
Bei einer Prdsentation reagieren Sie auf einen Zuhorer, der sich in der
Rolle eines Besserwissers zum x-ten Mal zu Wort meldet und alle Beteilig-
ten mit seinen Korreferaten nervt) und Ihnen die Qualitit der emotionalen
Beziehung zum Gegeniiber gleichgiiltig ist.

Schlagfertigkeit — eine Facette der Dialektik

Stellen Sie sich vor, Sie befinden sich in einer Diskussionsrunde, in der es
sehr emotional zugeht. Der eloquente Kollege aus dem Vertrieb greift Sie
frontal an und schiebt Threr Abteilung — der Produktion — den Schwarzen
Peter fiir Qualitdtsméngel zu. Er macht Ihnen massive Vorwiirfe und kriti-
siert Thre Fiithrungsfiahigkeiten. Sie sind so perplex, dass Ihnen in diesem
Moment die Worte fehlen, bis ein anderer Teilnehmer nach einigen Sekun-
den der Funkstille die Wogen glittet und zum Sachthema zurtickfiihrt. Auf

20



