Maosaik bei
GOLDMANN



Buch

Die Kunst der Kommunikation bestimmt, ob und wie Botschaf-
ten Gbermittelt werden, wie Verhandlungen enden und ob Pro-
dukteinfihrungen Erfolg haben. Aber auch im zwischenmen-
schlichen Bereich ist die Kommunikation entscheidend fur das
Miteinander. Doch hat sie auch ihre dunklen Seiten: Manipula-
tion, Killerphrasen und Verbalattacken kdnnen verunsichern,
Argumente schwéchen und die eigene Position untergraben.
Dr. Karsten Bredemeier kennt sie alle — die schwarzen und die
weifllen Kinste der Sprachmagie. Und er weil3: »Alle Techniken
und Kunstgriffe, Methoden und Instrumente unserer Kommu-
nikation sind wertneutral, erst in der Anwendung generieren sie
zu fair oder unfair.« Wie man Sprache gezielt fur die eigenen
Zwecke einsetzt und den eigenen Standpunkt in Gesprachen
und Verhandlungen behauptet, zeigt er in diesem Buch.
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Widmung

Fir meine Tochter Anik (6) und meinen Sohn Josh (4)

Liebe Anik, lieber Josh,

von euch beiden habe ich viel gelernt und geniel3e die Kommu-
nikation zwischen uns.
Zeigst du doch, Anik, dass Schlagfertigkeit und préazise
Kommunikation keine Frage des Alters, sondern des Geistes ist.
Es ist ein Wahnsinn, wie schnell du kommunikative Muster
aufnimmst und konsequent Sprache anwendest. Toll.

Du, Josh, bist der beste Beweis dafiir, dass ihr Kinder die
kommunikativen Hoéflichkeitsfloskeln von uns Erwachsenen
brecht. Das Gegenteil von »nett« ist nicht »frech«, sondern
»entschieden«, »konsequentx.

Schliefilich bist du der beste Beweis dafir, dass Vierjahrige
von Fragen weniger halten als von Appellen.

Beispielsweise: »Los, hol schon einmal die Schnur, Anik, hilf
Papa dabeil«

Danke fir alles.

Far alles das, was ohne dich, liebe Kerstin, nicht mdglich
ware, bist du als Mutter Sparringspartner und der bessere See-
lentroster zugleich.

»Papa« Karsten
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|. Schwarze Rhetorik

In »USA Today« war am 24. Januar 2002 unter der Uberschrift
»Silicon Valley CEOs don’t pull verbal punches« nachzulesen,
dass die Unternehmen Sun und Oracle gegen Bill Gates Micro-
soft und natlrlich Gates umgekehrt jede Menge verbaler Tief-
schldge platzierten.

Im schwebenden Rechtsverfahren lasterte Larry Ellison, der
CEO von Oracle: »Wir mégen Microsoft nicht besonders. Aber
wir verlassen uns nicht auf die Hilfe des Staates!«

Ein Streit, der an die Zeit erinnert, wo der Medienmogul Ted
Turner seinen Kontrahenten Rupert Murdoch mit Hitler ver-
glich. Und das gleich zweimal. Einmal sogar unter Eid.

Doch heftiger und mit gnadenloser verbaler Brutalitat
schwelt der Streit unter den Vorsténden der technischen Indus-
trie. Und so resuimiert »USA Todayx, es sei eine groRe 6ffent-
liche Geschmacklosigkeit, was dort passiere. Anders jedoch
sehen es viele Mitarbeiter in Europa. Sie jubeln und klatschen
bei den verbalen Breitseiten, sehen sich in Vorurteilen bestétigt
und werten es, wie auch viele Mitmenschen in der Bevoélkerung,
als die schwarze Seite des Wirtschaftskrieges — als legitime und
legitimierte Schwarze Rhetorik in einem zunehmend mit allen
Mitteln umkampften Marktsegment, das neu aufgeteilt wird,
oder einer Branche, deren Verkaufszahlen momentan stagnieren
oder sogar wegbrechen.

Die Eskalationsstufen in diesem verbalen Wirtschaftskrieg
weisen verschiedene Elemente auf.

So benannte der CEO der Bank of America seinen Wettbe-
werber, den CEO der Citibank Group, als »Butthead, die Uber-
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setzung gibt verschiedene Mdglichkeiten her, ich verkneife mir
alle.

Die Zeit ist vorbei, als Professor Gerald Meyers, friherer
CEO bei American Motors, noch feststellen konnte: »Die Ani-
mositaten trifft man Gberall an, aber sie halten keinen Einzug in
den Medien. Man spricht tber sie in den Countryclubs beim
Martini.«

Rosabeth Moss Kanter, Bestsellerautorin und gefragte Be-
raterin, attestiert hingegen der IT-Branche im Silicon Valley:
»Es ist eine infantile Industrie, und so muss diese infantile Ver-
haltensweise ebenfalls toleriert werden«, ansonsten werde sich
der Arger hinter Hoflichkeitsmasken verstecken — was in nie-
mandes Interesse ware.

»Warum nicht lastern?«, fragt man sich in den Chefetagen
diverser Unternehmen. Attackiert man einen Feind in seinem
Ressort und angestammten Geschaftsfeld, dann hat es doch
den Vorteil, sich mit L&stereien Giber den Wettbewerber in die
Medien zu schiel3en und offentliches Interesse sowie eine ge-
wisse Aufmerksamkeit zu genief3en. Andererseits gibt es einen
zusatzlichen Sprengstoff flir den Business-Smalltalk.

In den USA lassen sich drei Kategorien, so konstatierte »USA
Today«, ausmachen:

[_Dlie Schock-Attacke

Eingeleitet und kulminiert durch die Aussagen von Ted Turner
Uber Rupert Murdoch: »Like the late Fuhrer, he controls
the media for his ownpersonal benefit!« Das schwéchte er dann
jedoch etwas ab, indem er kommentierte, er hielte ihn fur
eine Schande des Journalismus, eine australische Schande des
Journalismus (»disgrace«). Murdoch schwieg, seine Medien
hinterfragten jedoch die Aussagen als Ausdruck »des Einflusses
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der Medikamentation zur manischen Depression« (»New York
Post«).

L_Zérschlagung einer Ziegelsteinmauer oder: Wie erwische ich
das néchste Fettnépfchen

Als es um die Vormachtstellung auf dem amerikanischen Tele-
fonmarkt ging, da titulierte McGowan von MCI die Produkte
von AT&T als »sleazy« und fligte dann hinzu, damit kénne man
sich keineswegs in den Markt hacken. Spéter setzte er noch
einen drauf: »Wir schauen uns genau an, was AT&T macht, und
machen dann das genaue Gegenteil.« McGowan trieb dieses
Spielchen fort, bis die Regierung die unternehmerische Kon-
struktion von AT&T zerschlug.

L_Unternehmensfehden

Die Unternehmensfehden zwischen Coca-Cola und Pepsi,
Burger King und McDonald’s, aber auch zwischen Ford und
General Motors sind legendar. Pepsi schockte seinen Wettbe-
werber Coca-Cola durch den »Pepsi Challenge Test«, der be-
wies, dass die Mehrheit der Cola-Geniefer geschmacklich
Pepsi praferiert — ein werbeméfiger Knaller, der an seinem Kul-
minationspunkt durch den CEO von Pepsi, Roger Enrico,
scharf mit den Worten kommentiert wurde: »Wir genie3en den
Cola-Krieg. Wir wissen, dass er dem Geschéft gut tut — und
zwar allen Softgetranke-Marken!«

Seitdem sind die verbalen Heckenschiitzen zu publizitatsbewuss-
ten Scharfschiitzen konvertiert und genie3en in vollen Ziigen ihre
Witze — auf Kosten anderer.

Dabei untermauern sie ihre Marketingaktivitditen mit ver-
balem Sperrfeuer und zeigen mit den verbalen Breitseiten ein
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anderes »Going public« auf, das beim Konsumenten ebenfalls
ein Urteil abruft, ein Vorurteil bestéatigt oder zur eigenen Posi-
tionierung einladt.

Die Feindschaft zwischen den CEOs McNealy und Ellison
und dem Unternehmer Gates verbindet die personliche Attacke
(1) mit Fettndpfchen (2) und Unternehmensfehden (3) — sie er-
reicht damit eine neue Dimension der Auseinandersetzung, da
die drei Kategorien verbunden werden und die einzelne Spreng-
kraft sich potenziert.

»USA Today« nennt McNealy den Clown, der mit seinen
Witzen und Jokes, dazwischen jede Menge abféllige Kritik an
Microsoft, das Publikum amdsiert und seine eigenen PR-Leute
zum Kochen oder zur Verzweiflung bringt.

So nimmter in Interviews viele Vorlagen auf, um sie verbal im
Netz von Microsoft zu versenken. Erst kiirzlich lasterte er, dass
»Bozo, der Clown, Microsoft effektiver managen konnte« als
Gates und seine Leute.

Anfangs war noch das Mikrofon ausgeschaltet, aber McNea-
ly wiederholte es wortwortlich und lief3 es bewusst aufzeichnen.
Eine verbale Breitseite mit totaler Publicity — es war Uberall
zu lesen. Und McNealy triumphierte. Und er ergénzte: »Bozo,
der Clown, kann ein Monopoly-Spiel erfolgreich spielen. Es
braucht aber null, null Managertalent, Monopoly zu spielen.«

Wer nannte Gates’ CEO Steven Bailmer »Ballmer and Butt-
head«? McNealy.

Wer verballhornte Windows C.E. zu »wince«? McNealy.

Wer transformierte »Outlook« zu »Look out«? McNealy.

Er »ohrfeigt« Microsoft in dem Bewusstsein, »seine Kinder
nicht in einer Microsoft-Welt« zuriicklassen zu wollen.

Und er ist Uberzeugt, dass die Microsoft-Initiative »Hail-
storm« »might be the most appropriately named technology in-
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itiative in history. It’s like millions of ice cubes raining down on

you at escape velocity, and there’s nowhere to run and nowhere

to hide, and it wrecks everything« —eine Million von Eisblécken,
die jeden und alles erschlagen, denen man nirgendwo auswei-
chen kann.

Larry Ellison von Oracle nutzt die Showeffekte, Microsoft
von der Bildflache zu wischen. So prasentierte er vor tausend
Vertretern der Internetwelt bei einer Veranstaltung ein gettirk-
tes Mail von Bill Gates: »1 love you, Larry.« Um dann hysterisch
zu werden: »Ein Virus, ein Virus!«

Ellison benannte Microsoft die »Mister-Zerbrechlich-Com-
pany«, er attestierte einen tiefgriindigen Hass.

In allen Féllen handelt es sich um Schwarze Rhetorik, die
Instrumentalisierung der Rede mit verbalen Tretminen und ge-
wirzt mit Worten, die in ihrer Wirkung Arsen gleichen oder
gleichen sollen, die aber zugleich auch Meinungsverschieden-
heiten oder Positionierungen nicht einfach auf der Produktsei-
te belasst, sondern die Offentlichkeit sucht.

Da Sie sich beim Lesen dieses Buches zur Schwarzen Rhetorik,
aber auch in der Anwendung oder Abwehr der beschriebenen
Techniken und Instrumente professionell mit den unerschopf-
lichen Mdoglichkeiten der Sprache und der Préazision einzelner
Worte sowie der Effizienz und Effektivitdt unterschiedlicher
Argumentationsstrdnge beschéftigen, gilt es, folgende Punkte zu
resimieren:

CUnsere Sprache l16st Handlungen aus, durch Appelle oder
Aufforderungen; ihr vordergriindiges Motiv ist eine hand-
lungsauslésende oder -fordernde Funktion.

Mt unserer Sprache steuern wir konsequent unser Handeln,
nicht durch perspektivische Zielstrategien schlechthin, son-
dern sogar durch utopische ldeenverkiindigung, permanent
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jedoch durch Bewertungen, Werturteile oder durch zielgerich-
tete Manipulation oder effektive Motivation, sprich: Motipu-
lationen.

[—Unsere Sprache ist ein Handlungsersatz: Wir fassen gute Vor-
sétze zu Silvester und vergessen sie spatestens an Ostern, wir
entwickeln leichtsinnig Utopien und scheitern mit unseren
Utopien in der Umsetzung — nicht nur am neuen Markt,
wenn den Worten Taten folgen missen.

[CDoch unsere Sprache legitimiert auch unser Handeln, indem
wir unsere »innere Stimme, die uns sagt, was wir zu tun oder
lassen haben« (Hannah Arendt), sogar lautstark in der Offent-
lichkeit sprechen lassen, als reines Gewissen.

Sprache beschreibt auch unser Handeln, wir erzdhlen die
Historie nach oder begrinden das eigene Unterlassen oder
Tun durch unsere Worte.

[Detztlich aber ist unsere Sprache Handeln: Jedes verbale
Mobbing, jede verleumdnerische Lige oder jedes Falsch-
zeugnis wie auch jede einzelne beleidigende AuRerung unter-
streicht die Kriminalitat von Taten, die durch Worte gesche-
hen.

Unsere Sprache ist nach dem Kissen das einfachste und zugleich
erregendste Kommunikationsinstrument, das wir Menschen
besitzen — und doch, die meisten Anwender benutzen es wie
ein schwerfélliges Schwert, anstatt es wie einen Degen, fein ge-
schliffen und subtil in der Wirkung, gnadenlos in der Effizienz
und betdrend wie einen Zauber, sanft schwingend mit leichter
Hand zu fuhren.
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Was ist was? — Definitionen

Vorab noch im pragnanten Uberblick eine notwendige Klassifi-
zierung der Anwendungsgebiete, in denen wir uns die Wirkung
unserer Sprache und der sprachlichen Akte erschliefl3en.

Rhetorik

Rhetorik bezeichnet die Wissenschaft der effizienten und effek-
tiven Gestaltung von Redeanteilen in 6ffentlichen Situationen,
also keine Selbstgespréache. Zugleich sind damit die Techniken
beschrieben, Einverstandnis herzustellen, um kollegialiter Zu-
stimmung zu erreichen oder der Widerrede einfach den Wind
aus den Segeln zu nehmen.

Der Begriff »Technik«/téchne verdeutlicht, dass es dabei um
Kunst, Wissenschaft, handwerkliche Fahigkeit geht, anderer-
seits weist das Worterbuch der Ursprungssprache aus, dass zu-
gleich die Bedeutungen »Kunstgriff, List, listiger Anschlag«
gleichwertig daneben stehen.

Dialektik

Dialektik, einfach zu Ubersetzen als innere Gegensatzlichkeit,
bezeichnet die Befahigung, in Gesprachen den oder die Diskus-
sionspartner in Rede-Gegenrede zu Uberzeugen, oder wird er-
lebt als Uberredekunst, zugleich als Fertigkeit, durch Kommu-
nikation Probleme zu l6sen, indem im gemeinsamen Erkennt-
nisprozess ein Konsens herbeigefihrt wird.
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Dabei ist es wichtig, die Gedanken prézise zu fassen, in die
richtigen Worte zu tibertragen und aus einer partnerschaftlichen
Rolle heraus mit der adressatenorientierten Sprache mit einer
konsensschaffenden Intention das Auditorium oder die jeweili-
gen Gesprachspartner zu Uberzeugen.

Eristik

Eristik gilt als die hohe Schule der Kunstfertigkeit sowie Tech-
nik und Methode des Streitgespraches. Es zahlt jedoch haufig
nicht die inhaltliche Aussage, sondern einzig die unwiderleg-
liche Argumentation, um grundsatzlich Recht zu behalten.

Rabulistik

Rabulistik ist die spitzfindige Argumentationskunst, Themen
oder Gedankengange in einer gewinschten, nicht immer der
Wahrheit entsprechenden Weise darzustellen und dabei auch
geschickt die Wortverdreherei zu instrumentalisieren.

Schwarze Rhetorik

Schwarze Rhetorik ist fir mich die manipulative Mdglichkeit,
sich aller notwendigen rhetorischen, dialektischen, eristischen
und rabulistischen Kunstgriffe zu bedienen, nicht nur das Ge-
sprach zu fuhren, sondern es zielorientiert in die gewiinschten
Bahnen zu lenken und gleichzeitig den Gespréachspartner oder
das Publikum zu dem intendierten Ergebnis zu fuhren.
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Es ist die Macht und Magie der sprachlichen Werkzeuge, so zu
argumentieren oder zu disputieren, zu lamentieren, akzentuie-
ren, dozieren oder zu diskutieren, dass der Wortfiihrer Recht
behélt. Und das, wie Arthur Schopenhauer es formulierte, »per
fas et nefas« — mit Recht und mit Unrecht.

Schwarze Rhetorik ist magisch, demagogisch sogar durch das
Ersetzen des Denkens beim Gegenuber, ist der Quell des Wu-
Wei, der absichtlichen Absichtslosigkeit beim Herbeiflhren
von Missverstandnissen, fuhrt elementare Verstandigungsvoka-
beln an, um zielorientiert miteinander, gegeneinander, aber pri-
mar aneinander vorbeizureden.

Sie kleidet schlicht oder elegant unsere Gedankengénge ein,
gleicht modernen Gotterboten der Uberzeugenden Macht und
Uberredenden Magie unserer Sprachgewalt oder gefledderten
und gerupften Friedenstauben in Zeiten verbaler Zugestandnisse.

Mit der Leichtigkeit des Daherredens ertragt sie geduldig
die paradoxen Widerspriiche unserer argumentativ wohl dra-
pierten Aussagen oder hélzernen Artikulationsschwierigkeiten,
spottelt ironisch-karikierend so mancher Selbstdarstellung in
der Balance zwischen Imponiergehabe und faktizierendem Fas-
sadenverhalten, nimmt leichtfliBig das Handeln voraus und ist
haufig die scharfklingige Waffe derer, die keine andere besitzen
oder mangelnde Faktenlage zu kaschieren wiinschen.

Schwarze Rhetorik ist ein Rauschmittel, an dem wir uns auf-
putschen, und schldgt Wunden, die in der Reminiszenz, der Er-
innerung des Gespréchspartners, niemals vernarben.

Schwarze Rhetorik ist in Worte gefasste Siegerdominanz
durch konsequentes Ausreizen aller zur Verfligung stehenden
Mittel und Instrumente auf sprachlicher Ebene: verbal, paraver-
bal und nonverbal, also in der Anwendung von sprachlichen,
kdrpersprachlichen und sprechbegleitenden Signalen.
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Natarlich kdnnten wir diese auch mit Karl-Heinz Anton, be-
schrieben in »Mit List und Tlcke argumentieren, als boshafte
Rhetorik falschlicherweise einzig der Eristik zuschlagen, verlie-
ren dann aber den Blick auf andere Techniken und Methoden, In-
strumente und Kunstgriffe, die einander komplementar ergdnzen
und das Kaleidoskop der Anwendung ausreizen — und nehmen
bereits eine Wertung bzw. Abwertung der Techniken vor, die
letztlich jedoch fiir sich zunéchst einmal neutral sind und erst in
der Anwendung ihre Wertigkeit oder Werthaltigkeit erfahren.

Primar stehen dann die dialektischen, also auf das Zwiege-
sprach ausgerichteten Diskussions- und Argumentationsstruk-
turen im Vordergrund, und der Blick fir die monologisch aus-
gerichteten Techniken und Instrumente geht leichthin verloren
oder droht zumindest unbeachtet zu bleiben.

Wer heute ein Kommunikationsseminar besucht, legt vielfach
besonderen Wert auf ein ehrliches, vertrauensvolles, von Glaub-
wirdigkeit getragenes, durch Toleranz und Wahrheit in subjek-
tiver Objektivitat gepragtes Gespréach.

Doch der Alltag, gerade auch der Berufsalltag, weist gerade
das Gegenteil aus: Da gelingt es Gesprachspartnern immer wie-
der, andere zu Ergebnissen zu bewegen, die diese eigentlich ab-
lehnen, andere dazu zu bringen, sich Argumentationsgange und
Gedanken zu Eigen zu machen, die ihnen fremd sind oder bei
denen sie Widerwillen verspiren.

Hier wird mit einer Interessensrhetorik — der Begriff ist durch
das Dritte Reich und seine manipulativen Auspragungen und
furchtbaren Entgleisungen besonders gepréagt — gearbeitet, die
das jeweilige Thema oder den Gesprachsgegenstand instrumen-
talisiert hat, sodass wir pldtzlich zu Aussagen gedrangt werden,
die uns selbst Giberraschen, dank derer wir eigene Positionen auf-
geben mussen oder sprachlich-argumentativ schachmatt gesetzt
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Mit zahlreichen (bungen

Schlagfertigkeit ist keine Hexerei, auch wenn sie geradezu magische Wirkungen hat. Die Kunst
der Kommunikation entscheidet dartiber, wie Verhandlungen ausgehen, wer den Job bekommt
und ob eine Beziehung funktioniert. Der bekannte Trainer Dr. Karsten Bredemeier kennt alle
Tricks der Sprach-Magie und erklart Einsteigern und Profis, wie man sie gezielt und fair fur die
eigenen Interessen einsetzt.



