Techniken des Polemisierens

1.4 | Techniken des Polemisierens

Techniken des Polemisierens zielen auf den Selbstwert eines Menschen. Je weni-
ger ein Mensch in sich selbst ruht, desto anfiilliger ist er gegeniiber diesen
Angriffen. Daher zielen diese Techniken vornehmlich auf das Selbstbild.
Menschen wollen beispiclsweise '

=  modern und progressiv sein

anerkannt und wichtig sein

intelligent sein

informiert und auf den neusten Stand der Entwicklung sein
als ehrlich und aufrichtig geachtet werden

fachlich versiert sein
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kompetent sein.

Techniken der Polemik kratzen mit Bedacht an diesem Selbstbild. Wer unsicher
ist, wird schnell zum Opfer dieser Verunsicherungsstrategie. Genau dies ist be-
absichtigt. Diese Techniken haben ein Ziel: Der andere soll aus der Fassung ge-
bracht werden, soll entbloBt werden, soll sich ldcherlich machen, soll unglaub-
wiirdig werden, soll sein ,Gesicht verlieren". Diese Angriffe sind nicht immer
Zeichen eines coolen und ausgebuffien Jongleurs. Viel hiiufiger werden diese
Techniken gegeniiber einer stirkeren Macht eingesetzt, gegen die man ansonsten
nicht ankommt, der gegenuber man sich ausgeliefert fiihlt. Wenn beispielsweise
ein Polizist, oder gar eine Polltesse einen VerstoB mit einer Anzeige ahndet, dann
fiihrt dies bei manchen zu Hilflosigkeit, gepaart mit aufkeimender Wut. Das
Recht, das auf Seiten des Strafenden steht und das kaum Chancen auf einen aus-
sichtsreichen Kampf zuldBt, will man nicht passiv und ergeben hinnehmen. Die
Rache des ,Geéchteten" duBert sich dann im Kampfmitte! einer Geringschitzung:
Der in dieser Situation Stirkere wird zu einem ,Biittel" herabgewiirdigt. Mit die-
ser Psychologie befassen sich dann die Gerichte. Der ADAC hat hierzu 1983
einmal eine Hitliste zusammengestellt!4):

14) ADAC, Motorwelt 11, 1983, S. 64.
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Stilmittel der Beeinflussung

Verbale / non-verbale Opfer/ Geldstrafe

Beleidigung Beleidigter in Mark
Damische Bullen Polizist 3.000,-
Du Polizist 2.250,-
Raubritter Polizist 2.000,-
Verfluchtes Politesse 1.800,-
Wegelagerergesinde
Krankhaft dienstgeil Polizist 1.600,-
Asoziale Polizist 1.125,-
Depp 900,-
zu dumm zum ScheiBen Politesse 900,-
Frankenbeutel Polizist 750,-
Vogelzeichen Autofahrer 720,-
Leck mich mal Polizist 600,-
Bulle Polizist 600,-
Witzbold Polizist 600,-
Armleuchter Polizist 500,-
Dumme Kuh Autofahrerin 300,-
Sie- sind ein Fall fiir einen Politesse 200,-
Psychiater

Die Techniken der verbalen Kampfimittel werden in mehreren Abstufungen einge-
setzt: Das Spektrum dieser Mittel reicht von der sachlich-neutralen Ebene, der
Verallgemeinerung und dem Angriff bis hin zur Diffamierung. In dieser Stufung
verlagern sich die Angriffsmittel von der sachlich-rationalen Ebene hin zur
Gefiihlsebene. Je affektbetonter die Diskussion durch die emotionalen Stilmittel
aufgeheizt wird, desto stirker wird das Gefiihl der Gesprachspartner angespro-
chen. Dahinter steht hiiufig ein Ziel: Der Gespréchspartner soll provoziert und zu
unbesonnenen AuBerungen verleitet werden. Dagegen steht das Ideal, daB Sie als
Zielobjekt solcher Polemik und Provokationen Ruhe und Gelassenheit wahren.
Wem dies gelingt, kann weiterhin konzentriert dem Gespriach folgen, dem
Gesprachspartner zuhéren und trotz der Angriffe den Betreffenden ausreden
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Techniken des Polemisierens

lassen. Auf diesem Weg ist meist schr viel mehr gewonnen, als auf ein unbeson-
nenes ,Donnerwetter" folgt.

Das folgende Beispiel zeigt die Stufung dieser Kampfrhetorik:

Rhetorische Kampfmittel
Beispiel: Beamter

Ebene Begriff “Argerpotential”
sachlich-
neutral Beamter sachliche
verallge- Staats- Reaktion
meinernd diener

: Staatsver-

angrei- ; emotio-
fend diener nale Ro-
diffamie- Made im aktion
rend Speck ~ Argers

Ein weiteres Beispiel: Greifen Sie in einem Gespriich den Beitrag des Vorredners
auf, so sind folgende Varianten denkbar:

Rhetorische Kampfmittel

Beispiel: Ankniipfung an einen Beitrag

Ebene Begriff "Argerpotential"
sachlich- Sie haben ge- " :
neutral sagt ... sachliche

Reaktion
veralige- Sie haben be-
meinernd hauptet, ...
angrei- . Wollen sie uns .
fengd wirklich einreden emotio-
nale Re-

; . Eine solche Auf- aktion

diffamie- fassung ist gera- me des

. rend | dezu abwegig WV Argers
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Rhetorische Kampfmittel
Beispiel: Ankniipfung an einen Beitrag

Ebene Begriff Argerpotential®
sachlich- Sie haben ge- .
neutral sagt ... sachliche
Reaktion
verallge- Sie haben be-
meinernd hauptet, ...
angrei- Wollen sie uns . .
fend wirklich einreden emotio-
nale Re-
diffamie- Eine solghe Auf- aktion
rend fassung ist gera- & me des .

dezu abwegig

Argers
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Das seichte Verschaukeln

1.5 Das seichte Verschaukeln

Gefragt und ,vornehm" ist heute die ritualisierte und aufgesetzte Hoflichkeit.
Interessensgegensitze und aggressive Gefithle werden in ,Harmoniepackchen”
verschniirt. Es ist zur Konvention geworden, gegenliufige Standpunkte, eigene
Bewertungen, negative Gefithle bis hin zu Aggressionen hinter ,Harmonie-
fassaden" zu verstecken. Damit aber 148t man sein Gegeniiber hiufig im
Unklaren, was einen tatsachlich bewegt. Das Aufeinanderzugehen wird infolge
der mangelnden Klarheit und der fehlenden Eindeutigkeit des Feedbacks er-
schwert, wenn nicht gar unméglich. Schwelende Konflikte im Miteinander sind
ebenso die Konsequenz, wie Gleichgiltigkeit und mangelndes Interesse an dem
anderen. Wer hat sie noch nicht erlebt die langweiligen Partygesprache oder die
ritualisierten BegriiBungsformeln. Hier geht es nicht um eine tiefgreifende
Interaktion. Diese Fassadentechnik soll vor Verletzungen schutzen, aber diese
Technik 148t auch wemg Freude aufkommen.

Beispiele finden sich vor allem im Berufsalltag, aber nicht nur hier, wie die
folgenden fiinf Beispiele zeigen:

Das seichte

Verschaukeln
E ..............................................................

die sanften
Ablehnungen

die Geheimsprache
der Beurteilung

der weiche
Innovationsknacker

die Partie
Harmoniefiiller

die Sprache der
Reisekataloge




Stilmittel der Beeinflussung

Die sanften Ablehnungen

Wir sind noch nicht soweit ...

Ich méchte dariiber noch einmal schlafen ...!
Wir bendtigen noch etwas Zeit ...

Ich kann das nicht allein entscheiden ...

Wir miissen das alles noch griindlich studieren ...
Wir wollen nichts iiberstiirzen ...

Eine Kommission wird das priifen ...

Es wird sicher einen Weg geben ...
Es fehlen uns noch wichtige Informationen ...

Die Geheimsprache der Beurteilung

verbale Besz‘inftiger‘

tatsichliche Aussage

Er bemiihte sich stindig, beste
Ergebnisse zu erzielen

Er war immer mit Interesse bei
der Sache

Er war tiichtig und wuBte sich
gut zu verkaufen

Er hat zur Verbesserung des
Arbeitsklimas beigetragen

Er war ein gutes Vorbild durch
seine Piinktlichkeit

Er zeigte fiir seine Arbeit
Verstindnis

Kiindigung im gegenseitigen
Einvernchmen

Fritz ist in der Lage, bei einem
Wort aus sieben Buchstaben
zwei fehlerfrei zu schreiben

eine , Flasche"

Leistungen kann man von ithm
nicht erwarten

ein unangenehmer Wichtigtuer
er ist dem Alkohol zugetan

man kann von ihm keine
Leistungen erwarten

beschrinkt sich auf das
Allernotwendigste

der sanfte Zwang

die Leistungen in der Recht-
schreibung sind ungeniigend
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Der weiche Innovationsknacker

So haben wir das frither doch nicht gemacht ...

Da wire doch schon frither jeinand daraufgekommen ...
Das ist doch gegen die Vorschrift ...

Das geht uns doch nichts an ...

Uberlegen wir uns das lieber noch eine Weile, und warten wir
doch erst die Entwicklung ab ...

Die Party Harmonie-Fiiller

das Wetter-Ritual: Toller Sommer ...
der/die fehlende Dritte wird zum Gegenstand der Unterhaltung

Imponiersyndrom durch Austausch von Statussymbolen wie
Essen, Urlaub, angedeutete Bekanntschaften etc.

entwickeln eines Geriichtes
+Haben Sie schon gehort?!"
«Wirklich!", , Tatsdchlich!"

Richtig lesen, wenn eine Reise ansteht

die Verpackung tatsichliche Aussage
e aufstrebender Ferienort!>) = viele Neubauten und noch mehr
Baustellen
e Ein Ort fir junge, frohliche = hier ist rund um die Uhr was
Menschen los, kein Ort fiir einen ruhigen
Urlaub ‘
e in absolut ruhiger Lage = die nichste Ansiedlung ist weit

entfernt, sie brauchen Taxis

15) Die Sprache der Kataloge richtig lesen, zitiert aus: Prisma 11, 1990, S. 99.
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direkt am Meer

naturbelassener Strand

Swimmingpool beheizbar
Haus neu erdffhet
unaufdringlicher Service

wochentlicher Folkloreabend

= mubB nicht Badestrand, kann

Steilkiiste oder Hafen sein

Tang, Dosen und viele Steine

der Pool kann, muB aber nicht
beheizt werden

das Personal iibt noch, das
Unkraut spriefit im Garten

die Kellner haben es nicht
gerade eilig beim Bedienen

sonst nichts los
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1.6 Wie mache ich mich unsympathisch?

Viele sind in ihrer Erziechung auf Wohlverhalten hin ausgerichtet worden: ,Was
sollen wohl die Nachbarn denken, wenn Du kein liebes Kind bist!" ,Was sollen
die anderen von Dir denken!" Bei vielen Menschen sind diese und &hnliche
Programmierungen tief verankert. Damit aber wird unser Verhaltensspektrum um
viele wirkungsvolle Nuancen armer.

Wer daher System nach Sympathie und Anerkennung einmal umkehrt, erlebt
viele interessante Varianten. Das kann sogar zu einem Mehr an Freiheiten fiihren.
Wenden wir uns daher einmal der Frage zu: Wie kann ich mich unsympathisch
machen?

Da haben wir zum Beispiel das Phéinomen des Larmes. Die meisten Menschen
meiden Larm. Bei plotzlichem Lirm zucken wir innerlich, aber auch auBerlich
zusammen: Wir machen uns klein. Angst kommt von Enge, und je ,enger" wir
uns machen, desto kleiner werden wir. Klein aber steht kontrir zu dem ansonsten
gepflegten ,GroBmachen". In diesem kurzen Augenblick verlieren wir an GréBe.
Vielleicht findet sich ein Teil der Aggression gegeniiber dem Larmverursacher
auch in der Tatsache wieder, daB es ihm gelungen ist, uns fiir einen Augenblick
kleiner zu machen, als wir tatsdchlich sind (z.B. der Chef, der seinen Mitarbeiter
anschreit).

Wer Lirm verursacht, das war die Aussage, macht sich unbeliebt. Machen Sie
einen Test zur Probe: Klatschen Sie einmal bei einem Vortrag ohne Vorwarnung
laut in die Hinde, besser noch: Schlagen Sie kriftig mit einem Holzlineal auf eine
Tischplatte. Die Reaktion Ihrer Zuhorer folgt unmittelbar. Ein aggressives: ,MuB
das sein", zumindest aber empérte Blicke sind die prompte Antwort.

Lautsein ist eine typische Dominanzgeste. Allerdings darf nicht jeder laut sein.
Der Chef darf es, weil er die Machtmittel besitzt. Ein Vorrecht scheint es zu sein,
seine Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter anschreien zu diirfen. Die Wirkung ist
selbst in unserer heutigen, aufgeklirten Zeit verbliffend. Mit einem lauten, ener-
gischen Donnerwetter lassen sich nach wie vor viele Menschen einschiichtern.

Wer bei einer Besprechung léuter, als es die Akustik des Raumes erforderlich
macht, seine Stimme einsetzt, verliert sehr schnell an Sympathie.

Unsympathisch wirkt auch, wer Unruhe und Hektik um sich verbreitet oder aber
wer die psychischen und physischen Distanzzonen miBachtet. Wer beispielsweise
in der Kantine seinen Stuhl mehr und mehr zur Nachbarin verschiebt und dieser
gegen ihren Willen mehr und mehr ,auf den Pelz riickt", der erreicht statt Nihe
eiserne Abwehr. Denn wiahrend sich der Stuhl Zentimeter um Zentimeter der
Kollegin zu nihern versucht, entfernt sich im gleichen Takt der Stuhl der
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Kollegin. Es versteht sich, daB dieses Spiel seine Grenzen hat. Dann aber kann es
sehr ernst werden. Es gibt eine weitere Variante dieses Spieles: Das Eindringen in
die Psyche des anderen durch insistierendes Ausfragen. In diesem Fall werden
dann die psychischen Distanzzonen verletzt.

Sympathie und Antipathie ist auch eine Frage von Diiften. ,Ich kann ihn nicht
riechen" ist ein eindeutiger Hinweis auf diese Zusammenhange Wer daher in
unserem Kulturkreis auf Knoblauch zuriickgreift, findet nur wenige Freunde.

Wir mégen Menschen, die uns das Gefiihl vermitteln, daB wir ihnen teilnehmend
zuhoren. Es gilt aber auch die Umkehrung. Wer den anderen stindig unterbricht,
auf dessen Argumente nicht eingeht, nicht zuh6ren kann, die Begeisterung des
anderen als langweilige Angelegenheit abtut, der gilt zwar als dominant, wird
aber selten als ein netter sympathischer Mensch empfunden.
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Wie mache ich mich
unsympathisch?

- Die Kunst, Antipathien zu wecken! -

\

J

f

-> den anderen auf den Pelz riicken
(psychische und physische Distanz-
zonen ignorieren)
%—o Knoblauch einsetzen
- ut und schrill sprechen und/oder
bewegen
--> den anderen betont lassig und
% gewollt iubersehen
--> Schwéachen des anderen vorfiihren
%}% und lacherlich machen
%-> demonstrieren, daB man dem
anderen nicht zuhért
%» Zeigen, wie unwichtig der andere ist
--> den anderen haufig unterbrechen
und/oder standig widersprechen
--> Langeweile signalisieren, wenn der
andere Begeisterung zeigt

- nruhe und Hektik um sich verbreiten

)
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