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1 Vorwort

Sprache ist ein unvergleichliches Machtmittel. Sie bewegt die Herzen und Hirne
der Menschen, sie sorgt dafir, dass Gedanken ihre Richtung andern und unser
GegenUber seine Meinung. Sprache kann anstacheln, einschiichtern, ermutigen
und verfihren. Sprache stiftet Vertrauen und schafft Verbiindete. Sprache be-
stimmt unser Denken und unser Handeln.

Daher sollte jeder, der auf Menschen einwirken mochte, mit Sprache umgehen
kdnnen. Sie ist sein wichtigstes Instrument. Aber auch wenn wir einer solchen
Einwirkung ausgesetzt sind, ist es hilfreich, sprachliche Man&ver zu durch-
schauen und zu wissen, wie sich gegensteuern lasst. Ob Sie nun die »Sprache
der Macht« fur sich nutzen wollen, um Menschen zu fuhren, oder ob Sie er-
fahren méchten, wie das eigentlich funktioniert, wenn Macht sprachlich zum
Tragen kommt: In diesem Buch lernen Sie das Arsenal der Sprache der Macht
kennen —ihre legitimen wie auch ihre fragwirdigen Methoden. Dass Sie letztere
in Ihrer taglichen Praxis unbedingt meiden sollten, diirfte sich von selbst verste-
hen. Mir geht es darum, Sie vor ihnen zu warnen. Ich méchte Sie damit bekannt
machen, damit Sie diese Methoden durchschauen und sich schitzen kdénnen.
Und vielleicht auch darlber staunen, welche Eigendynamik Macht entwickeln
kann, wenn sie uns in ein Spiel hineinzieht, das wir am Ende nur noch um seiner
selbst willen spielen.

Dabei betrachten wir Macht keineswegs als etwas Negatives. Im Gegenteil, jeder,
der etwas bewirken mdchte und seine Interessen wahren will, braucht ein Min-
destmaR an Macht. Eine Fiihrungskraft ohne Macht ist eine traurige Figur. Aber
auch als Mitarbeiter sollten Sie in der Lage sein, lhre Macht zu nutzen. In beiden
Fallen ist die Sprache Ihr Werkzeug.

Nach meinem Verstandnis ruht die Sprache der Macht auf drei Sdulen:

= Dominanz: Die Sprache der Macht hilft Ihnen, sich gegen andere zu behaup-
ten und sich durch subtile Signale Gber ihnen zu positionieren.

= Einfluss: Durch die Sprache der Macht kénnen Sie Herzen und Kopfe der
Menschen gewinnen, sie Uberzeugen und ihnen den Weg weisen.

= Souveradnitat: Die Sprache der Macht verleiht Ihnen Selbstsicherheit und Un-
abhangigkeit. Auf diese Weise kdnnen Sie anderen Orientierung geben.

Nach einem einfihrenden Kapitel ist jedem dieser drei Aspekte ein eigenes Ka-
pitel gewidmet. Dabei wird sich zeigen, dass es ganz unterschiedliche, mitunter
sogar gegensatzliche Strategien gibt, Macht aufzubauen und zu nutzen. Und
dass es zu jeder Taktik Gegenstrategien gibt, die geeignet sind, sich zur Wehr



Vorwort

zu setzen. Was davon fir wen in Frage kommt, hangt von der betreffenden
Konstellation ab. So liegt es auf der Hand, dass es einen Unterschied macht,
mit wem man es zu tun hat, ob eine Machtposition behauptet oder erst be-
grindet werden muss, ob Macht ausgehebelt werden soll oder ein Machtiger
gestUtzt. Dann aber liegt es auch an jedem selbst, seinem ganz personlichen
Stil, mit Macht umzugehen. Manche genieRen es, wenn sie ihren Gegenspieler
Uberrumpeln konnen. Anderen sind solche Mandver regelrecht zuwider; sie pas-
sen einfach nicht zu ihnen.

Und schlieBlich besteht ein Erfolgsgeheimnis der Sprache der Macht auch in ih-
rer Variation, in der souverdnen Verfiigung Uber eine Vielfalt von Mitteln und
Methoden. Erst in ihrer Kombination entfalten sie die erhoffte Wirkung. So lasst
sich etwa Dominanz nicht durch sténdiges »Powerplay« behaupten, sondern
erst im Zusammenspiel mit Nachgeben, Zurlickweichen oder Schweigen. Auch
in Situationen, in denen Sie die Gegenseite einnehmen, ist es nicht immer sinn-
voll, die Mandver sprachlicher Macht zu durchkreuzen. Vielmehr besteht eine
kluge Reaktion haufig gerade darin, den anderen gewahren zu lassen — und bei
nachster Gelegenheit sehr dezent eigene Anspriiche ins Spiel zu bringen. Wie
das sprachlich funktioniert, davon soll auf den folgenden Seiten die Rede sein.
Dabei erscheint dieses Buch in einer neuen, Uberarbeiteten und erweiterten
Auflage. Es sind aktuelle Beispiele hinzugekommen; neue Themen haben wir
erganzt wie die »strategische Ignoranz« und die »Feindbilder«. Und damit wiin-
sche ich viel Vergnligen beim Lesen.

Matthias N6llke, Minchen im Januar 2016



2 Sprache und Macht

»Ldnger als Taten lebt das Wort.«
Pindar

»Symbolische Macht ist die Macht, Dinge mit Wortern zu schaffen.«
Pierre Bourdieu

»Manchmal halten die Leute die Art, wie ich rede,
fdlschlicherweise flir das, was ich denke.«
Idi Amin Dada

Nach Macht in irgendeiner Form streben wir alle. Wer Macht hat, kann nach ei-
genen Vorstellungen gestalten und auf andere Menschen einwirken. Und das ist
eine zutiefst begllickende Erfahrung — flr jeden von uns. Ja, unsere seelische Ge-
sundheit hangt unter anderem davon ab, dass wir unser Tun als wirksam empfin-
den, dass wir eben nicht ohnmachtig alles Uber uns ergehen lassen missen. Hin
und wieder verschaffen wir alle uns dieses Gliick Uber ein »kleines Machterlebnis«
— auch so charakterlich integre Menschen wie Sie und ich. Dieses kleine Macht-
erlebnis besteht in nichts anderem als in der wohltuenden Gewissheit: »Dies ist nur
geschehen, weil ich das so wollte.« Genau das kennzeichnet namlich Macht: Dass
man seinen Willen durchsetzt, auch wenn ihm das Gegentber zundchst nicht fol-
gen will. So konstatiert der Soziologe Max Weber in seiner viel zitierten Definition:
»Macht bedeutet jede Chance, innerhalb einer sozialen Beziehung den eigenen
Willen auch gegen Widerstreben durchzusetzen, gleichviel worauf diese Chance
beruht.« In diesem Sinne gibt es Macht in jeder erdenklichen GroRe und Spielart.

Manchmal zeigt sie sich auch darin, dass uns jemand hindert, etwas Bestimmtes
zu tun. Daflr gibt es vielleicht keinen anderen Grund, als dass er gegen unser
»Widerstreben« seinen Willen durchzusetzen vermag. Ein Wille, der einzig darin
besteht, uns einen moglichst dicken Strich durch die Rechnung zu machen. Sie
sollten die Genugtuung, die solche kleinen Machterlebnisse einem anderen ver-
schaffen, niemals unterschatzen — vor allem, wenn es sich um jemanden handelt,
dem sonst wenig Raum zur persdnlichen Machtentfaltung bleibt.

Doch nicht nur wenn wir selbst in ihren Genuss kommen, empfinden wir Macht
als etwas Positives. Haufig bringen wir denen, die wir fUr machtig halten, Achtung
und Respekt entgegen, auch dann, wenn wir gar nicht so viel Uber sie wissen.
Wir werten sie noch einmal auf — und zwar durchaus im eigenen Interesse. Wir
erwarten, dass sich der Machtige durchsetzen wird und stellen uns schon mal auf
die richtige Seite. Opportunismus lautet das unfreundliche Wort dafir. Doch auch
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wenn diese Methode in keinem besonders hohen Ansehen steht — sie ist allge-
mein Ublich und hélt die zwischenmenschlichen Beziehungen, sagen wir einmal:
geschmeidig. Wir versuchen unbewusst, unseren Willen an den des Machtigen
gewissermaBen »anzudocken«. Und wenn uns das gelingt, dann strahlt ein wenig
von seinem Glanz auch auf uns ab. Er setzt sich durch — und wir haben das ja auch
irgendwie »gewollt«. Zudem: Jemandem zu folgen, von dem wir annehmen, dass
er seine Macht auch verdient hat, fallt uns deutlich leichter.

Tatsachlich haben wir eine starke Neigung, Menschen zu idealisieren, denen wir
Macht zuschreiben — wodurch sich deren Macht noch vergroRert und ihre Kon-
kurrenten und Kritiker regelrecht ins Abseits geraten. In einzelnen Fallen kann
daraus eine bedenkliche Eigendynamik erwachsen. Sie kann manch einen sogar
dazu verleiten, sich den Anschein von Macht zu geben, um eben diese Macht erst
ZU gewinnen.

Aber die Verklarung der Macht ist eben nur die eine Seite. Andererseits hat Macht
namlich immer auch etwas Anrlchiges, ja, Macht liegt in unseren Kdpfen so
nahe am Machtmissbrauch, dass die beiden Begriffe hdufig geradezu synonym
gebraucht werden: Wer offen nach Macht strebt, ist in unseren Augen verdéch-
tig. Er gilt als ricksichtslos und egoistisch. So jemandem mochte man sich nicht
ausliefern. Man geht ihm lieber aus dem Weg oder versucht sogar ihm zu scha-
den. Scheitert ein Machtmensch, dann erntet er weniger Mitleid als unverhohlene
Schadenfreude. Auf Sympathie und Vertrauen kann er nicht bauen. Dabei ware
beides von groBem Nutzen, um den eigenen Willen durchzusetzen — und darum
geht es ja schlieBlich bei der Macht. Hat so ein Machtmensch womdoglich weit we-
niger Macht, als er denkt, weil ihm die Herzen der anderen verschlossen bleiben?
Und kann jemand, der auf den ersten Blick keinerlei Machtambitionen zeigt, einen
Nutzen daraus ziehen? In manchen Fallen ist das wohl so. Und doch mussen auch
diejenigen, die auf leisen Sohlen an die Hebel der Macht gekommen sind, recht
schnell den Schalter umlegen und sich machtbewusst zeigen — auf die eine oder
andere Art.

Wie l3sst sich dieser Widerspruch auflésen? Warum erscheint uns Macht einmal so
attraktiv—und mit ihr die Menschen, die Uber Macht verfiigen — und dann wieder
so abstoRend? Die Antwort hat mit uns selbst und unserer Position zu tun: Was
wir anerkennen und bewundern, das ist die arrivierte Macht, an die wir nicht he-
ranreichen, die auf unserer Seite steht oder mit der wir uns zumindest arrangiert
haben. Dann sehen wir auch gnadig darUber hinweg, wenn ein Machtmensch in
der Wahl seiner Mittel nicht zimperlich ist. Es geht nun mal nicht anders, finden
wir. Bedrohlich erscheint hingegen jede Macht, die sich gegen uns und unsere
Interessen wenden kénnte. Wer sich noch nicht durchgesetzt hat und womaoglich
mit uns selbst um Macht und Einfluss konkurriert, der erzeugt ebenso Abneigung
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wie derjenige, dessen Interessen sich direkt gegen uns richten: der Uberméachtige
Konkurrent, der erklarte Gegenspieler, der uns das Leben schwer macht oder der
politisch Andersdenkende.

Selbstverstandlich fliegen auch Ihnen nicht die Sympathien der Kollegen zu, wenn
Sie sich ausgesprochen machtbewusst zeigen. Erst wenn Sie eine Machtposition
innehaben, urteilen die anderen weniger streng. Denn nun kdnnen sie ja davon
profitieren, wenn sie sich gut mit lhnen stellen — oder weniger eigennitzig in-
terpretiert: Nun haben Sie ja bewiesen, dass Sie es kénnen, sonst waren Sie ja
nicht dort, wo Sie jetzt sind. Tiefe menschliche Zuneigung kénnen Sie zwar nicht
erwarten, aber immerhin Respekt, Anerkennung oder Unterwirfigkeit. Doch zu-
vor miissen Sie sich diese Position erst erobern. Und dafir braucht man mitunter
hartere Bandagen. Es ist geradezu ein Betriebsgeheimnis der Macht, dass man sich
nicht scheuen darf, anderen Unannehmlichkeiten zu bereiten. Darauf kommen wir
noch ausfihrlich zu sprechen.

Ein dhnlicher Widerspruch tut sich auf, wenn die Sprache als Machtmittel ins Spiel
kommt. Denn einerseits ist es uns ja ganz sympathisch, wenn sich Macht nicht
auf Hierarchie, Tradition oder gar Gewalt griindet, sondern auf ein Mittel, das uns
allen zur Verfigung steht: das Wort. Wer sich sprachlich durchsetzt, dem ist es
gelungen, die Zustimmung der anderen zu gewinnen. Auch wenn das nicht immer
ganz freiwillig geschieht. Aber es erscheint kaum eine Form der Machtauslbung
so legitim wie die durch das Wort.

Und doch gilt gerade sie als besonders abgefeimt. Macht durch Sprache, so wird
geargwohnt, heilt nichts anderes als Manipulation. Das mag Uberzogen sein. Al-
lerdings gehort es zu unseren grundlegenden Erfahrungen, dass auch Menschen,
denen wir vertrauen, nicht immer die ganze Wahrheit sagen, um ihre Interessen
zu wahren. Wir bemerken, dass sich nicht immer das beste Argument durchsetzt,
dass Informationen verdreht, unterschlagen oder in einen neuen Zusammenhang
gebracht werden, dass an Geflhle appelliert wird mit der klaren Absicht, sie gegen
unsere Vernunftgrinde zu mobilisieren.

Kaum jemand gibt sich der lllusion hin, er werde nicht manipuliert. Ja, es scheint
zu den wenigen Gewissheiten zu gehoren, die wir als ebenso aufgeklarte wie
verunsicherte Menschen des 21. Jahrhunderts noch haben: Wir werden standig
manipuliert. Und »irgendwie« manipulieren auch wir selbst — natirlich immer mit
den besten Absichten und manchmal, ohne dass uns das Uberhaupt bewusst ist.
Ja, womdglich sind wir sogar gerade dann besonders erfolgreich. In diesem Sinne:
Der erste Schritt zur gelungenen Manipulation besteht in der Selbstmanipulation.
Die Sache ist nur die: Es gibt kaum einen Begriff, der so polemisch, um nicht zu
sagen: manipulativ verwendet wird, wie der der Manipulation.

1
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2.1 Uberzeugen Sie noch oder manipulieren Sie schon?

Was Manipulation Gberhaupt ist, darlber herrschen unterschiedliche Vorstellun-
gen. Handelt es sich um bloRe Einflussnahme? Gehort es zur Manipulation dazu,
dass sie vom Opfer nicht bemerkt oder zumindest nicht durchschaut wird? Zielt
Manipulation immer auf die Schadigung des anderen? Ist Manipulation unmo-
ralisch oder allgemein menschlich? Oder beides zugleich? Dass dieser Begriff so
unscharf ist, macht ihn besonders geeignet, um zu manipulieren.

2.1.1 Die Strategien der Manipulation

Zwei gegensatzliche Strategien lassen sich beobachten: Dramatisierung und
Verharmlosung. Bei der Dramatisierung wird jeder Versuch, auf jemanden einzu-
wirken, bereits in die Ndhe vorsatzlicher Verdummung geriickt. Sie wollen mich
Uberreden und benutzen bestimmte Begriffe, um mir die Sache schmackhaft
zu machen. Naturlich kdnnte man es auch ganz anders ausdrticken, was mich
zu gegenteiligen Schlussfolgerungen fihren wirde. Sie nennen mir nur Argu-
mente, die Ihre Position stlitzen, und Uberlassen es mir, die Gegenargumente
zu finden. Sie nutzen den Umstand aus, dass ich Sie fir vertrauenswrdig halte,
und bauen auf eines der sichersten Fundamente, die in diesem Zusammenhang
verflgbar sind: meine Denkfaulheit. Sie belohnen mich mit einem Lacheln, wenn
ich Ihnen zustimme, und Ihre Miene verfinstert sich, wenn ich Bedenken duRere.
So sitzen Sie als Manipulator auf der Anklagebank, abgestempelt als jemand,
dem nicht Gber den Weg zu trauen ist.

Kein Erfolg bei Frauen? Verklagen Sie lhren Deohersteller!

Nicht einmal auf die Werbung ist heute noch Verlass. In einem Spot fiir das Deo
Axe wird der Eindruck erweckt, als konnte jeder Mann die Frauen bet&ren, wenn er
nur das richtige Deo verwendet. Weil die versprochene Wirkung (der »Axe-Effekt«)
nicht eintrat, verklagte der 26-jahrige Inder Vaibhav Bedi den Hersteller Unilever.
Wie die Zeitungen meldeten, bekam er von einem Gericht in Amsterdam 30.000 Euro
Schadenersatz zugesprochen. Eine schdne Geschichte tUber die Macht der Manipu-
lation und ihre vermeintlichen Opfer. Denn die Meldung hatte es natirlich nur in
die Boulevardpresse geschafft, weil wir kaum glauben mdgen, dass jemand eine
Werbeaussage als Versprechen versteht. Und wenn er dann noch Recht bekommt,
verschlagt uns das den Atem. Allerdings waren die Blatter einer Falschmeldung
aufgesessen. Und dabei handelte es sich nicht einmal um Manipulation. Denn die
Geschichte stammte von der satirischen Internetseite fakingnews.com.

Nicht weniger haufig treffen wir jedoch auf ein ganz anderes Argumentations-
muster: Verharmlosung. Weil ohnehin jeder manipuliert, der den Mund auf-
macht, um seinem GegenUber einen schonen Tag zu winschen, ist nun alles
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Uberzeugen Sie noch oder manipulieren Sie schon?

erlaubt: Lug und Trug, Tricks und Tduschung. Im Spiel der Macht zéhlen morali-
sche Skrupel allenfalls als Imagefaktor, ansonsten gelten sie als Hindernis. Nach
dem Motto: Mach, was du willst, aber lass dich nicht erwischen. Der Begriff der
Manipulation wird bagatellisiert, damit auch gréBere Sauereien noch irgendwie
durchgehen. Weil Sie als Verkaufer, Mitarbeiter und erst recht als Fihrungskraft
gar nicht umhinkommen, den einen oder anderen Kniff anzuwenden, um lhre
Mitmenschen in die gewlnschte Richtung zu bugsieren, sollen auch bedenk-
liche »dirty tricks« in den Handwerkskasten der Profis. Denn so machen es ja im
Grunde alle, lautet die Rechtfertigung. Zumindest alle, die ihren Willen erfolg-
reich durchsetzen kénnen. Seien wir doch mal ehrlich ...

In beiden Fallen handelt es sich um, nun ja, Manipulation. Zumindest wird es der
Sache, um die es hier geht, nicht gerecht. Es ist schlicht weltfremd anzunehmen,
Sie konnten sich gegentber anderen behaupten ohne Mittel und Methoden der
Einflussnahme. Sie bedienen sich dieser Methoden und achten dabei darauf, dass
die Gegenseite lhre Mandver moglichst nicht durchschaut. Denn das ist in den
meisten Fallen die Bedingung dafr, dass sie Uberhaupt gelingen. Und selbstver-
standlich nehmen Sie in Kauf, dass Inrem Gegeniiber Nachteile entstehen (wenn
Sie »jetzt mal ehrlich« sind) — zumal wenn diese Nachteile Ihre Vorteile sind. In
diesem Sinne ist Manipulation nicht nur duRerst weit verbreitet, oftmals ist sie
geradezu die Voraussetzung dafir, dass Sie Ihren Willen durchsetzen kénnen
und nicht den Kirzeren ziehen. Im Ubrigen zeigt die Lebenserfahrung, dass die-
jenigen, die besonders streng Uber die vermeintlichen Manipulationsversuche
der anderen urteilen, an das eigene Verhalten deutlich weniger strenge MaR-
stdbe anlegen. Bestatigt wird dieser Befund durch die Sozialpsychologie. Eine
ganze Reihe von Studien zeigt: Auch und gerade Moralapostel siindigen — und
zwar mit dem reinsten Gewissen. Der Psychologe Benoit Monin von der Universi-
tat Stanford hat fur diesen Effekt den Begriff »Moral Credentials« gepragt. Man
halt sich selbst fir besonders moralisch und deshalb fir berechtigt, auch einmal
Uber die Stréange zu schlagen.

Das heiRt aber gerade nicht, dass »alles erlaubt«ist. Naturlich gibt es einen fun-
damentalen Unterschied zwischen rhetorischem Geschick und faustdicker Lige,
zwischen Imagepflege und Intrige, zwischen Selbstbehauptung und Mobbing.
Die Wahl der Mittel hat entscheidenden Einfluss darauf, wie die Auseinanderset-
zung gefihrt wird. Uberschreiten Sie eine bestimmte Grenze, missen Sie nicht
nur damit rechnen, dass lhre Konkurrenten nachziehen, Sie selbst laufen Gefahr,
sich als Fihrungsfigur buchstablich unmdoglich zu machen — auch und gerade
bei denen, die Sie vorher besonders unterstitzt haben. Ja, Sie kdnnen sich sogar
rickwirkend selbst demontieren: Wenn sich herausstellt, mit welchen Mitteln
Sie einst Ihre Machtposition erobert haben, kann Sie das aktuell in Schwierig-
keiten bringen.
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