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4: VAW-Grundlagen fiir eine erfolgreiche

kapitel ntation gegen Fake News

Argume

nas Widerlegen von Schwachsinn erfordert
" fe;1z mehr Energie als dessen Produktion,

lf, 0

Brandolini-Gesetz, benannt nach dem italienischen
ra

Informatiker VAW

Fake News sind kein Phinomen, dem Sie hilflos gegentiber-
stehen. Auch den wildesten Verschworungstheorien konnen Sie

widersprechen. Die Frage ist nur, was Thnen dabe;j hilft. Dafiir
gibt es Techniken und Argumentationsmuster, die Sie lernen
konnen. Fiir den Umgang mit Fake News-Vertretern haben sich
cin paar einfache Regeln als erfolgreich erwiesen. Diese sind

leicht anzuwenden und helfen auch in den schwierigsten Dis-
kussionen.

Bevor Sie sich aber in eine Argumentation begeben, miissen
em paar Grundlagen geklirt sein. Oder wie man beim Eis-
kunstlauf sagt: Vor der Kiir kommt erst die Pflicht. Auf
schwierirgg Diskussionen kérglgg_m_l_éinﬁ/ssggyﬁiasich vorbe-
reiten. Fachlich miissenSie dabei gar nicht auf der Héhe sein.
Wie dargestellt geht es in solchen ,,Gespgéichcn“ nicht um
Faktcn, sondern u;ppEmQ_tipwggnmgn_d Einstellungen. Im We--
sentlichen sind drej Dinge nétig, bevor Sie ﬁberhaupt anfangen
kénnen. Um sich diese gut merken zu konnen, werden sie auch

als VAW-Methode bezeichnet:

VAW-Methode | L /

Einstellung

und Argumente

Auftreten und Wut wirkungsvoll
kontrollieren vertreten
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: ‘haffen, als an
Als Erstes mussen Sie es sch ’ genehme,
s Lurstes

 wahrgenommen 72U werden. Dabej helfe,
artnet tellung und ein gutCS Auftreten.

\ orher:

Gcspriichsp .
jtive 1 ¢ [ins

c1ne posmve innere Il

- Weiterhin miissen Sie es schaffen,.lhrffn Arger
Am Anfaﬂ\i} t Zu kontrollieren, um uberha}upt n elne.Dls-
g 'Ihre kummen. Die besten Rhetorikkn.lﬁ'e nutzen nichrs,
ktlssmgiiuimo wahrsten Sinne des Wortes ,,emen"dmken Hals
;:jt?; und der Arger Thnen die Stimme wegschniirt.

Wihrenddessen: Und drittens mussen Sie ein paar einfache
Tipps und Tricks parat haben, um Ihre Argumente in einer
Diskussion wirkungsvoll anbringen zu knnen.

4.1 Vorher: Eigene Einstellung tiberpriifen

Q Bereiten Sie sich auf lhren Gesprachs-
partner vor - mit der ICE-Methode

,Wir wissen ja nicht, was die da oben so = g
alles vor uns verbergen. In Istanbul gibt =
€s eine Zeichnung aus dem 10. Jahr-
hundert, die die Erde vom Al aus zeigt, ==

Da kann mir doch keiner erzahlen, dass

s keine AuBerirdischen auf der Erde gegeben haben soll
+Aber Onkel Klaus, dariiber haben wir doch schon die letzten Male
gesprochen. Diese Zeichnung gibt es doch gar nicht

»2a0st Du - ich habe Dir dje Internetseite doch gezeigt, wo die Karte
abgebildet ist “ '
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mit dem Gesprichspartner Bahn zu fahren. Vielmehr handelt
es sich bei der Abkirzung um ein Akronym aus dem Engli-
schen. Es steht fiir:

Interest — Vollziehen Sie zuerst einen Perspektivwechsel und
versuchen Sie, sich in Thr Gegeniiber einzudenken: ,Was bewegt
diesen Menschen wirklich?® Finden Sie die fiir Ihren Ge-
sprichspartner interessanten (weil relevanten) Themen — und
zwar unabhingig von Ihrer eigenen Sichtweise. Es geht also
darum, den anderen und dessen Interessen zu verstehen.
Concern — Gleichzeitig gilt es, die potenziellen Bedenken und
Zweifel Ihres Gegeniibers zu identifizieren, aber nicht nur jene
im Hinblick auf die Aussage, sondern auch allgemeine Pro-
bleme, die Thr Gesprachspartner auf dem Radar haben kénnte:
Anforderungen und Belastungen, personliche Hintergriinde
und so weiter. Auf diese proaktiv einzugehen, senkt die Wider-
standskraft.

Emotion — Oft bringt Ihr Gesprichspartner Emotionen mit in
die Runde, und die beeinflussen das Gespriich dann, obwohl sie
mit der Sache gar nichts zu tun haben. Wer es schafft, diese
emotionale Lage vorab zu erfassen und darauf einzugehen,
schafft eine wesentlich persénlichere Verbindung und damit
auch mehr Uberzeugungskraft.

Die ICE-Formel ist also im Wesentlichen keine Argumen-
tationstaktik, sondern vielmehr der strukturierte Versuch, den
Gesprichspartner vorab besser zu verstehen, seine Motive, Pri-
gungen und potenziellen Einwinde, um darauf vorbereitet zu
sein und besser darauf eingehen zu kénnen. In unserem Beispiel:

* Interesse: Gibt es Auflerirdische? Antwort: Keiner kann es
wissen,

* Concern: Verheimlichen interessierte Kreise solche Nach-
richten? Antwort: Warum sollten sie dies tun?

* Emotion: Nur ich habe dieses Wissen, alle anderen sind

gegen mich. Antwort: Es ist immer gut, kritisch zu bleiben,
aber in diesem Falle .
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Mit diesen drei Punkten haben Sie schon voryf, cin

™ H \. €rs
ma aufgebaut. Natiirlich fillt cq tes

i he h
Argumentationssc " e
: ; Gesprich so schnell )

sich in einem iiberraschenden p auf Ty o

geniiber cinzustellen. Meist kennen Sie aber Ihre »Pappe.

heimer: Onkel Klaus wird dieses Thema immer wiede, e
bringen, die nette Kollegin aus der Nachbarabteilung it

bekannt fiir ihre wirren Thesen.
Und auch fiir die Riickschau auf ein Gesprich kann dj,

ICE-Methode hilfreich sein, vor allem dann, wenn Sie nich
zum Menschen vorgedrungen sind, sondern das Gesprich in
Streit oder in Erschépfung geendet hat. Dann ist es sinnvol|
noch mal die drei Bereiche anzuschauen und zu priifen, ob ein
Bereich eventuell ganz oder teilweise vernachlissigt wurde.
Meist sind Sie dann einen groflen Schritt weiter.

ICE-Methode

Interest =

Concern
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positiv auftreten -
Die ersten drei Sekunden entscheiden

In Russland gibt es einen geheimen Stiitzpunkt 2 3
auf dem Kinder in auBBersinnlicher Wahmehmung
ausgebildet werden. Diese Kinder kdnnen allein
mit ihren Gedanken Menschen an jedem beliebigen Ort auf der Welt
toten.”

,Das ist doch vélliger Quatsch, was Du Blodmann da verzapfst ”

Auch wenn es schwerfillt: Wollen Sie Ihr Gegeniiber iiber-
zeugen oder auch nur zum Nachdenken anregen, miissen Sie es
schaffen, als angenehmer Gesprichspartner zu erscheinen. Dies
schaffen Sie, indem Sie sich selbst in eine positive Haltung
bringen und dies dann auch nach auflen aktiv zeigen.
Innere Einstellung

Wenn Sie in einen Raum mit mehreren Menschen
kommen, sortieren Sie mit Unterstiitzung Thres Unterbewusst-
seins blitzschnell die anwesenden Personen in Kategorien wie:
sympathisch — unsympathisch, bekannt — unbekannt, attraktiv
— unattraktiv etc. Geordnet wird dabei unbewusst nach Erfah-
rungen, Wertungen und Anordnungen, die Sie im Laufe Ihres
Lebens an Ihr Unterbewusstsein geleitet haben.

Dementsprechend geben Sie sich auch der.l. Menschen
gegeniiber. Allein durch Thr Auftreten und Thre Ko.rpersprac}?e
reagieren Sie unbewusst auf andere Personen. 1%6:1 sympathi-
schen Menschen halten die meisten Menschen linger AElgen—
kontakt, greifen die Hand fester und haben eine oftenere

Korperhaltung. Bei unsympathischen Menschen 31.nd 311; aL(l;O-
matisch reservierter. Bewusst oder unbewusst reagiert o e

i heit
geniiber darauf. ]ahrtausendelang ;nusstﬁe 'dle giznzz};)r °
i identifizieren. s -

lernen, Freund und Feind schnell zu

gramm wirkt in allen Menschen fort.



62

.. quf unangenehme Menschen, zeige,, Sie o

Treffen Sie 2 " ller Regel unbewuser < € iy
mit Threr Korpersp racht.i, in a7 g : . ‘.St' Sie haben
Jber die Moglichkeit, sich be.wusst in ein positives {JiCht .
<etzen. Der Ansatz dafiir ist, €18ene Wertungen l.md Entschg,
dungen bewusst anzuzweifeln.. Nur wenn man eine alté Beys.
teilung anzweifelt, kann sie su:h. Veranfiern.“lst Ihnc?n Jemang
unsympathisch, konnen Sie das JCdC'I'ZCIt verindern, indem Sie
sich und Ihre Einstellung bewusst hinterfragen. Ihr Gegeniib,
kann ein toller Mensch sein, nur wissen Sie das eventuell gy
nicht.

Ein Hilfsmittel dafiir ist es, auf kleine Dinge zu achten, dic
Sie sympathisch finden: die Schuhe, eine witzige Brille, die Ar,
wie diese Person jemanden begriifit — es kann sogar geniigen,
wenn der Partner des Gegeniibers ganz nett erscheint (fir Hir-
tefille). Damit eroffnen Sie sich die Méglichkeit, die unange-

nehmen Gefiihle gegeniiber dieser Person loszuwerden und of-
fener und entspannter zu wirken.
Positiv auftreten

Der erste Schritt ist getan. Ihre Grundeinstellung ist ent-

spannt (odc.:r entspannter als vorher, das kommt ganz auf dar auf
an). J-ctzt gilt es, dieses Gefiih] auch aktiv Thre




63

- Ihre E-Mail . : .“ Dieser S"atz 'kostet nicht viel. Er yirq in
\hflorlagen einfach eingebaut. Fiir Sie als Kunde ergibt sich aber
it diesem ersten Satz das angen.ehme Gefiihl, mit Threr Frage
auf offene Ohren gestoflen zu sein, das heifit wertgeschitzt zy
werden. Diesen Trick konnen Sie auch im zwischenmenschlichen
Gesprich anwenden. Ein ,Ich verstehe deine Meinung sehr gut
hilft als Eisbrecher und selbst ein ,Dariiber habe ich auch schon
nachgedacht“ reicht in vielen Fillen, um eine Gemeinsamkeit
herzustellen. Manchmal hilft es auch schon, die Brille, das Klei-
dungsstiick oder sonstige Auferlichkeiten zu loben, Sie konnen
sich einen Satz zurechtlegen, den Sie einfach immer dann an-
bringen, wenn Sie auf Fake News-Vertreter treffen.

3 Fiihren Sie eine Unterhaltung,
kein Streitgesprach

LElvis lebt, sein Tod war nur
vorgetduscht.”

+Das kann nicht sein. Geht gar nicht.”
Doch”
Nein”
Doch!”
Jdiot!”

Fihlen Sie sich mit den alten Griechen verbun‘den. Fiir ‘dICSC
war die Rhetorik, auf Deutsch die _Redekunst*, eine der ,sieben
freien Kiinste“, ein in der Antike entstandenef Kanon v§n
sieben Studienfichern, die fiir den damaligen frelenhMa?;l dz
richtige Bildung darstellten. Die Rhetorik war SICt e(;l Altag
griechischen Antike als Disziplin bekannt ‘%nd sptlee Theorie der
eine herausragende Rolle. Schon bevor die ers

i war, gab es
Uberzeugung von Aristoteles ausgearbeitet worden war, g

. sprechende
die Praxis der Rhetoriklehrer und es e’“snert.e ! entbgf:wcgung
Handbiicher, Die Rhetoriker gehorten teilweise zur



- it

it nicht existiere oder, wey,,, o

1 > ] exu
Ansicht, da . Und de die ot .
nd gerade diesen letyte,
tiert, nicht erkennbar set. g , P'Jnlq

d gibt auch i

.. sich merken. Es gab un 8 g
SOH(tieI;neS;eV\;elt in der Regel nicht ,die eine Wahrheit* T
mo Eq geht in der Rhetorik nicht um die Inhalte, sondery "

die Art und Weise, dagegen anzugehen, dagegen zu argumep.
teren. Im Mittelalter waren alle groflen Werke argumentyg;,

aufeebaut und mussten sich mit den jeweiligen Gegenargu- ‘
meiten auseinandersetzen. Im viktorianischen England war

das Ziel vieler Abendveranstaltungen, mit geistreichen Anek-
doten zu glinzen. Man bereitete sich akribisch darauf vor, den

Abend dahin zu steuern, wo die eigene geistrcich.e Bemerkung
angebracht werden konnte. In der aktuellen Mcdlenlan.dschaﬁ
i<t diese Form leider nicht mehr wirklich en vogue. Medial geht
es meist mehr um die Inszenierung von Gegensatzen und das
Aufeinanderprallen von Meinungen und Interessen. Argumen-
tieren bedeutet jedoch im Wortsinne ,etwas beweisen® (“argu-
mentum® lat. fiir ,Beweisgrund” oder ,,Beweismittel).

3 Eine spielerische Sichtweise
hilft weiter

Machen Sie sich auch frei von
dem Gedanken, andere mit einem
»Killer-Satz* zu iiberzeugen. Das
ist nicht immer einfach und
eigentlich ist es ein kindlicher
Waunsch, genau den einen supertollen Satz zy sagen, bei dem
der Gesprichspartner zusammenbricht und alle anderen uns
bewundernd ansehen.

Uberz_eugen lassen sich Menschen nicht durch eine Be-
}ehrung.@rst in einem Gesprich auf Augenhéhe sind Men-
)schen bereit, von ihren Standpunkten abzurﬁckéﬁ‘;) Vor allem
wenn Thr Gegeniiber den gréfiten Unfug erzihlt, ist eg nicht
einfach, auf Augenhéhe zu bleiben. Das missen Sie aher
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Wiy,

% wqumente sind AuBerungen, die durch  iiberprifhare
atsachen bewiesen oder durch Berufung auf Autoritst belegt
werden. Arqgumentieren dient dazu, in einer Erorterung die

Gesprachspartner von der Richtigkeit oder Fehlerhaftigkeit
einer These zu iiberzeugen.

schaffen. Sehen Sie es also als Herausforderung an, mit diesen
Menschen zu diskutieren. Haben Sie Freude am Spiel.

4.2 Am Anfang: Wut und Arger uberwinden

Nas sagst Du denn zum Fall Lisa”? Fliichtlinge entfiihren eine

13-jahrige Russlanddeutsche und vergewaltigen sie. Ist es das, was
Du willst?”

Mein Gott, da haben wir doch schon 30-mal driiber diskutiert. Die
Nachricht ist falsch, falsch, falsch und wenn das nicht in Deinen

Schadel reingeht, dann bist Du entweder einfach blod oder willst
mich verarschen ”

schon seit Anbeginn der Zeiten zur Ver-
figung. Das System ist tief in unserer
DNA programmiert. Uber Millionen von
Jahren hat sich das System bewihrt und
unser Uberleben gesichert. Wut mobili-
siert Energie, die uns im Umgang mit dem
Feind oder gegeniiber unserer”Beute mit
2usatzlichen Kriften versorgt. Arger sorgt

dafiir, dass wir die Situation noch mal

Uberdenken und beim nichsten Mal unser Handeln anpassen.
Beides ist also unbedingt notwendig fiir unser Uberleben und

Wut und Arger stthen uns Menschen @

-_—
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' Afiir dass wir es vo

it der (ipund datur, n Unsere,
schafft haben.

at sich dic Welt weitergedrcht, Mammuts und Sibe).
Jetzt hat N Jafiir Computer, Chefs und 4.
..t komplizierter geworden, ¢
leme noch einfache Losungen. §,
nervt sein, wenn die Tochter ihre Schuhe

huhablage platziert hat. Oder der Mit-

weil der Chef die Besprechung ausgerechnet
ezt hat. Oder Sie sind verirgert, weil der
Bus zu friih abgefahren ist. Arger gchér"t zum Alltag. Stat'istis.ch
gesehen drgern wir uns mindestens zweimal pro Woche: richtig,
Nach einer Zeitspanne von etwa einer Stunde verfliegt das
Gefiihl aber gliicklicherweise wieder.

Es bringt sehr wenig, den Arger einfach zu unterdriicken.
Auch das ungehemmte Sich-Luft-Machen ist in der Regel
nicht wirklich eine Losung. Sinnvoll ist hingegen eine bewusste
Arger-Kontrolle. Diese Kontrolle kann erlernt werden, hierfir
gibt es verschiedene Methoden:

wahrsch(‘inliyh f

heute so spat angese

3 Tief durchatmen

Die einfachste Methode: Einmal tief Luft holen. Vielen hilft es
auch, dann die Luft kurz anzuhalten (ca. zwei Sekunden) und

danach auch tief auszuatmen. Mit dieser Methode hat man den
ersten Wutanfall schon mal vermieden.

3 Umkehrmethode

Eine weitere einfache Methode, mit seinem Ar -
werden, hat der Arzt und Komédiant Eckardt ger fert’lg Zu
hausen sehr treffend beschrieben: ,Die einfach s e
_Afger zu haben, ist, keinen Arger zu haben Uste Art, keinen
indem Sie den Arger runterschlucken, sond;em l_rlddzwar nicht,
H'umor v?rsuchen, aus der Situation hemuszukln em Sie mit
konnen Sie sich einfach eine rote Clownsnase kaorfnmen_ Dazu
fachsten beim Verein ,Rote Nasen e.V.( www:o::r;:\ n fiin-
rotenasen.de),
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«in Verein, der Kinder in Krankenhiusern, besu

an dieser Stelle ausdriicklich Werbung gemmac
Kaufen Sie sich dort eine Nase und legen
gchublade, in IThr Handschuhfach im Auto
Schreibtisch ins Biro. Und immer dann, we
argert, holen Sie die Nase hervor und

ht und fiir den
ht werden o]
Sie sie N eine
oder auf [hren

nn Sie jemand

. y setzen Sie sie auf Sje
werden merken, wie Thr Arger verfliegt. Wenn Sie [hr

Gegeniiber gut kennen, konnen Sie dies auch direkt im
Gesprach machen. Thr Gesprichspartner wird so perplex sein,
dass die Wut erst einmal verraucht ist. Denken Sie aber daran,
auch zu licheln, sonst kann es schnell nach hinten losgehen.
Meist ist es aber besser abzuwarten, bis Thr Gesprichspartner
das Zimmer verlassen hat. Und noch eine Warnung: Threm
Chef sollten Sie so lieber nicht begegnen.

Sie konnen das Gleiche auch mit anderen
Gegenstinden machen, die Sie greifbar haben.
Ein Stift kann als Schnurrbart dienen, ein
Zopfband als Augenring ... Hier diirfen Sie
selbst kreativ werden. Humor ist das beste Mittel,
um mit Arger fertig zu werden. Leider hilft diese
Methode im direkten Gesprich nur selten. Sie
ist eher etwas fiir hinterher. Um im direkten Kontakt seinen
A.rger unter Kontrolle zu bekommen, gibt es bessere Verfahren.

3 Auf spiater vertagen

Eine weitere einfache Moglichkeit ist die Verzégf.:rung.bzw'

Vertagung Thres Argers und Threr Wut. Das hei{St‘ Sie schieben

Thren Arger einfach in Threm Bewusstsein nach hinten. "
Gehen Sie vor die Tiir, atmen Sie dreimal ganz bewusst tie

durch und zihlen dann bis zehn. Uberlegen Sie dann, washgt;gn:ll

Sie wiitend macht. Auch ein lingerfristiger Aufschub kann helfen.

. . . fithle von
leser Zeitaufschub teil, dass sich ~Y1€‘fleb§;eht dann
¢in abschwichen bzw. auflosen. Mit etwas Z.elt-nzuversetzen-

el die Moglichkeit, sich in Thr Gegentiber hine!

3 fir sein
Es ist schlieflich moglich, dass der andere gute Grinde
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derzeitiges Handeln haben kénn.te. Das Alijto,_' das a'uf dem
Radweg vor der Apotheke steht, ist dann ke.m Arger.ms mehy
wenn Sie erfahren, dass der Fahrer ganz drmgerid ein Meg;.
kament fiir sein Kind benotigt. Die wirrste Vers(:hworungstheoﬁe
ist dann verstandlich, wenn Thr Gegentiber nur mal seine Wt 4
den Chef rauslassen wollte. Stellen Sie selbst Thre eigenen Regely
auf, wann Sie sich Zeit nehmen, iiber den Arger nachzudenke,
Meist reichen diese einfachen Mittel aber nicht aus, vor
allem in emotional belastenden Gesprichen. Aber glicklicher-
weise gibt es auch fiir schwierigere Fille sinnvolle Technike

3 Anker setzen
Eine gute Technik, um sich in einer schwie-
rigen Situation wieder auf den Punkt zu
bringen, ist das Setzen eines Ankers. Dies ist
eine einfache und wirkungsvolle Methode,
um im Falle des Falles nicht zy platzen,
sondern ruhig und gelassen zu bleiben. Als
Anker werden externe Reize bczeiqhilgg,‘die
eine bestimmte Emotion in uns auslésen,
| Fiir Sie ist wichtig, einen hilfreichen Anker
 selbst zu setzen. Das heiflt einen Anker, der Thnen im Gesprich
hilft, ruhig und gelassen zu bleiben.
~ Stelten Sie sich zur Vorbereitun
tuationen konkret vor, Wann ist Ih
hochgegangen, wann fiihlten Sie s
mannt? Wie ging es Thnen in diese
ihre negative Emotion und Ihre

g verschiedene typische Si-
nen das letzte Mal der Hut
ich von Threm Arger iiber-

r Situation? Beschreiben Sie
Wunsch-Emotion.

Anlass/Situation Emotion unerwiinscht

Emotion

gewlinscht
€ntspannt |
auf A_ufgién‘ﬁé_h;
 handlungsfshig |

 Gesprach mit Onkel Erwin- nervos, angespannt

;Treffen mit Petra - kl_ein, gntejwufﬁ_g, ye—rle_{zt‘ .
 WhatsApp von Stefanie

7 rhilﬂos, verzwei_fglrtr
[ Etc. |

!
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Fiir Thren personlichen Anker gibt es jetzt drej Méglichkeiten.
Die erste ist €8, den Anker visuell zu setzen, zum Beispjel ;ten}.l
«in Symbol oder Bild. I?ies kann, naheliegend, der AEker ;.lfc
ﬁootes sein. Es kann aber auch eine Bild sein, was bej Ihne;neg
Hause hingt, oder Thr Hund oder was auch immer. Wicht; j:c
qur, dass Sie das Bild moglichst konkret vor Augen haben =

Die zweite Moglichkeit ist es, den Anker durch eint;, Be-
wegung Zu setzten. (Fir die Fachleute: Man spricht dann von
einem kiniisthc;tischen An};e_r.) Wichtig bei diesem Anker ist es
dass dieser eindeutig und unverwechselbar ist. Es sollte eincl,
ganz spezielle Bewegung oder Geste sein, die neutral und leicht
durchfithrbar ist. Zum Beispiel: Daumen und Zeigefinger zu-
sammendriicken, auf ein Ohrlappchen driicken oder Ahnliches.

Die dritte Moglichkeit besteht darin, einen Gegenstand zur
Hand zu nehmen. Dabei ist es wichtig, einen zu nehmen, der
einfach zu erreichen ist und den Sie immer dabeihaben, zum
Beispiel einen Schliisselbund, einen Kugelschréibér, die Kette etc.

Was Sie sich aussuchen, hingt vom eigenen Typus ab. Es
gibt Menschen, die sind eher visuelle Typen, andere bevorzugen
Bewegung oder miissen etwas in der Hand haben. Am ein-
fachsten ist: Probieren Sie es einfach aus. Wenn Sie einen pas-

senden Apker gefunden haben, kénnen Sie folgende Schritte
durchfithren: ™ o

Schritt 1: Gefiihl aussuchen

Suchen Sie sich ein Gefiihl aus, das Sie fiir sich abrufbar machen
wollen. Das kann beispielsweise Ruhe, Gelassenheit, Ent-
Spannung, Selbstvertrauen oder Mut sein. Suchen Sie sich hierzu

.
-

Anker setzen

2. Referenz-

erfahrung
suchen
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Thren Anker aus. Stellen Sie sich das Bild vor 1
e . » tUlhre .
Bewegung aus oder nehmen Sie den Gegenstand ip, dien}ig]e die
and,

Schritt 2: Referenzerfahrungen suchen
Denken Sie jetzt an eine vergangenc Situation, in der S
positive Gefiihl gefiihlt haben (zum Beispiel Selbstvertray, «
einer Prifungssituation). Versuchen Sie, sich die Situatiq, in i
Lonkret wie moglich vor Augen zu fiihren. Meist gelingt di: 1
sehr schnell, da wir besondere Erfahrungen auch besonde,

intensiv abspeichern.

Schritt 3: Referenzerfahrungen wiederholen und ankern

Jetzt gilt es, fiir dieses positive Gefiihl den Anker zu setzen bzw,
:m Unterbewusstsein dieses Gefiihl mit dem Bild, der Bewegung
oder dem Gegenstand zu verankern. Beim visuellen Anker gil
es, sich das Symbol oder Bild vor Augen zu fiihren. Beim kinas-
thetischen Anker kann jetzt die Bewegung ausgefiihrt oder der

Gegenstand gedriickt werden.

Schritt 4: Testen, ob der Anker wirkt und das Gefiihl

dazu entsteht .
Wenn die Schritte eins bis drei erfolgreich waren, sollte beim

visuellen Anker das positive Gefiihl vor Augen stehen, wenn 20
das Symbol oder Bild gedacht wird; beim kinisthetischen
Anker sollte das positive Gefiihl ausgelost werden, wenn der
Ankerpunkt ,gedriickt“ wird. Lassen Sie sich nicht entmutigen,
wenn dies nicht sofort gelingt. Wiederholen Sie einfach di¢
Schritte oder suchen Sie sich ggf. einen neuen Anker

Uben Sie gerade in der ersten Zeit so oft wie. moglich
Ihren Anker zu setzen. Wenn das positive Gefiihl un§ der,
Anker stark genug sind, kann man immeg und tberall das
Gefiihl aktivieren, wenn der Ankcrpunkt: . ickt” wird Z'djb
ist es, diese positive Erfahrung auch in kritischen Siru::i.)n .
wieder erlebbar zu machen, d.h. sich gerade nicht in cincr: neil
gativen Gefiihlsstrudel hineinziehen zu lasscnf« sondern cince
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e cin sulegen, um sich ,umzupolen®. Wenn Sie also
7€ de} in einem schwierigen Gesprich stecken und kury,
” o
ol ‘m'nd dass Thnen der Kragen platzt, nutzen Sie einfach

7 S1 ’ . M 1 1 1 1]
Javor . Allein diese relativ simple Methode wird geniigen,

Thre? ASie kurz innehalten konnen und wieder auf die Sa-
dﬂmlt

. n .
hebene quriickkomme
8

der pFA-Methode Zeit gewinnen
9 mit . nmer helfen diese relativ einfachen
Nicht Odlen Wenn die Wut trotzdem hochkocht,
Meth erst 'einma.l Zeit zu gewinnen. Eine einfach
gil ezrkcnde Methode, die auch in der Praxis gut
glntlﬁoniert, ist wieder ein Dreischritt, die PFA
Methode. (Sie merken, alles geht leichter in drei Schritten).
pPristein vielfiltig einsetzbares und bewihrtes Konzept, um
¢in Streitgesprich konstruktiv umzulenken. Sie kénnen dieses
Prinzip auch nutzen, um in Verhandlungen zu bestehen. Fiir Ihr
Thema ist es gut nutzbar, um Zeit zu gewinnen— Zeit,um Emo-
ionen-unter Kontrolle zu bekommen, Zeit, um Wut und Arger
m unterdriicken. Ein Gesprich mit der PFA-Methode fiihrt
drei Schritte hintereinander aus: Pause machen, Fragen stellen,

Akzeptang zeigen.

S

Schritt 1: Pause machen

Sagen Sie erst einmal nichts. Lassen Sie den Satz des anderen
af sich wirken, Nutzen Sie die Zeit, um Thre Emotionen her-
wterzufahren. Denken Sie an Ihre Anker oder an etwas

C " i 1 g . . .
0 }(l)(files, das Sie sich nachher gonnen werden. Sie konnen ein
u i 1 ‘ . .
enkliches Gesicht machen, machen Sie ein langgezogenes
» mmm“ W . . ‘ .
A - Was auch immer, versuchen Sie einfach nichts zu
- w I 1 . . -
ie d 3 viel schwerer ist, als man denkt. Wichtig ist nur, dass
amit 7 e; : )
Schy; Zeit gewinnen konnen.

itt 2: y
- I'ragen
s gen stellen

rfrageMlttel haben Sie weiter oben schon kennengelernt.

n Sj . ;
ie das Ziel des anderen, zeigen Sie Interesse an der



kann auch korperlich unterstiitzt werden, ;4
Person. Das Kan ot diekt hen. N e
.ol Thr Gegenuber irekt ansehen. Nehmep, St

ng ein, beugen Sie sich zu ihm hin, Kuy
dass er/sie Thnen wichtig ist. Fragen Sie gof. auc};

nschen des anderen. Versucben SiC,.noch iy
lichst allgemein ZU bleiben. Auch wenn ¢ in den Fingern juck
und Sie alles bisher Gesagte total blédsinnig finden, nutzen S;,

die Zeit noch, um Thre Ruhe wiederzufinden.

zeigen Sie,

nach den Wi

Schritt 3: Akzeptanz zeigen
Haben Sie Verstindnis fiir den anderen. Zeigen Sie es durch

eine gute Kommunikation. Lassen Sie die Geschichte zu, so
obskur diese auch immer sein mag. Es geht noch nicht darum,
Thre Position darzulegen, sondern versuchen Sie jetzt, eine
Briicke zu bauen, damit Thr Gegeniiber sich wertgeschitzt
fihlt. Ein sehr bekannter humoristischer Autor aus England,
Terry Pratchett (wenn Sie seine Biicher noch nicht kennen,

PFA-Methode

Akzeptanz zeigen Pause machen

Kragen stellen /




.ermit wirmstens empfohlen), lisst seine Figur,
Rektor der unsichtbaren Universitit, auch noch auf den
def.’{mn Gchwachsinn seiner Kollegen immer mit ,Vielen Dank
% ?;ﬁese aufgergewéhnliche Sichtweise ...“ antworten. Suchen
en Satz aus oder erfinden Sie einen neuen. Diesen

Gatz konnen Sie in schwierigen“Situationen immer anbringen.
Zeigen Sie, dass Sie Thr Gegenuber als Mensch ernst nehmen.

~jkafion kann so einfach sein.

Kommun : i} :
Bei all diesen Schritten miissen Sie beriicksichtigen:

Schliefen Sje erst einen Schritt ab, bevor Sie zum nichsten
abergehen: Halten Sie sich unbedingt an den Ablauf. Dieser ist
Thre Richtschnur, Thr Schiff, das Sie durch unruhige Gewisser
trigt. Durchlaufen Sie diese drei Schritte ,Pause — Frage — Ak-
e, bis Sie sicher sind, dass Ihr Gegeniiber mit
[hnen reden mochte. Erst dann haben Sie die Moglichkeit, ihn
iiber Argumente Zu erreichen. Vorher sind Sie im Streit ge-
fangen, alles was Sie sagen, wird gegen Sie verwendet. Auch die
beste Argumentation hat dann keine Aussicht auf Erfolg.

73

wefden diCSC h

zeptanl“ SO lang

Also,ich finde den Trump ja gar nicht so schlecht. Der sagt wenigstens,
was Sache ist, selbst der Papst unterstiitzt den Wahlkampf von Donald

Trump.”

,Hmmmm, denkst Du?”

Leitsatze, um Akzeptanz zu zeigen:
JIch habe Verstindnis fiir diese Sichtweise ..."

,Ich kann qut verstehen, dass es so aussieht, als ...

£sist nachvollziehbar, dass Sie so denken ...
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Ja, habe ich doch selbst gelesen. Ich weiR gar . .
;ber der Papst war auf jeden Fall fiir Trump.”

[
J[r'ém "

Der Papst ist also fiir Trump. Donnerwetter. Warym

SO”T(‘ or J
Trump sein?”

e+

Naja, der findet den halt auch qut.”

Ja, die Welt ist schon kompliziert. Da kann man schon p,
durcheinander kommen .. ."

4.3 Wahrenddessen:
Die richtigen Techniken anwenden

Es gibt viele gute Tipps und Tricks,um wihrend eines Gesprichs
oder einer Verhandlung mit rhetorischen Kniffen Ihr Gegeniber
zu Uiberzeugen. Die allermeisten sind sehr kompliziert. Wen
Sie Verhandlungsprofi im internationalen Kontext werden

wollen, nur zu, man kann immer etwas dazu lernen. Fir di

Praxis hat sich allerdings gezeigt, dass drei einfache, klare
Regeln ausreichen:

»Einfacher ist besser

, »Weniger ist mehr’
und ,Wer fragt, der fiihrt*

3 Einfacher ist besser

Klimawande| gibt s nicht. Alles eine Erﬁndung der Chinesen
Seit der Industrialis

ierung  stej
Mitteltemperatyr der

gt allmahlich die globale
Luft in B

odennihe, Wissenschaftliche



"‘
75

yngen belegen dass wir mitten in einer anthropogenen — yor,
ForsC

o e werursachten — Klimaanderung leben ”
Men

Jiy mir lo auf mit diesem wissenschaftlichen Fachchinesisch  »

Die besten Antworten niitzen nichts,
enn sie nicht kurz und prignant formu-
jert werden konnen. Gerade beim Thema
fake News ist diese Erkenntnis we-
entlich. Wie gezeigt sind viele Fake
News-Vertreter auf der Suche nach einfachen Antworten auf
komplexe Probleme. Wenn Sie dann in einer abgehobenen
Sprache diskutieren, werden Sie diese Menschen sicherlich
nicht erreichen. Die Lb.smahbesteht darin, Inhalte kurz, pri-
gnant und leicht verstindlic 17U présentieren. Auf Englisch:

* Verwenden Sie eine einfache Sprache, kurze Sitze. Auch
wenn ihr Gegeniiber langatmige Vortrige hilt, bleiben Sie
kurz und konzentrieren sich auf das Wesentliche Ihrer Argu-
mentation.

*Vermeiden Sie dramatische Sprache. Die benutzt Ihr
Gegeniiber sicherlich schon. Man kann Sachverhalte auch
fational und entspannt vorbringen.

" Hiiten Sie sich vor herabwiirdigenden Kommentaren, auch
wenn Sie Thnen auf der Zunge liegen. Menschen mogen es
nicht, wenn sie vor den Kopf gestofien werden. Mit Beschimp-
fungen wurde noch nie jemand ﬁberzeugt. o
* Halten Sie sich an die Fakten und iibertreiben Sie nicht. Das

R : als Sie.
kann Thr Gegenilber im Zkv: elfeis%lllc‘:i?;:s\:rdaulichen Infor-
. . '+ einer starken, ab€ .

ind.en S; m.lcthc:;: Leute merken und an ihre 'Freunde .w'en—

aton, 1;? Thr Lieblingsthema sollten Sie immer em.186
tergebein. urrat haben. Nehmen Sie sich die Zeit. Meist sind
Eutehssit:;llﬁchen Themen, die angesprochen werden.

se
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Fin bisschen Humor hat auch noch nie geschadet. Nebenbei
bemerkt, wenn Sie keine Lust aut fius Thema haben, kann Man
mit der richtigen Mischung in Auftreten und Gehabe auch
guten Anschlusssiitzen Gespriiche abwiirgen. Sie habep dang
:\\';\r Thr Gegentiber nicht tiberzeugt, aber manchma] brauchy
man eintach auch eine Pause. Beispiele fiir einfache Aussagen:

,97 von 100 Klimawissenschaftlern sind sich einig, dass gje
Menschheit die globale Erwarmung verursacht.”

~Das Volkerrecht regelt die Beziehungen zwischen Staaten. Wenn py
einen Vertrag unterschreibst, willst Du ja auch, dass er eingehalten
wird.”

»Oder mit Humor: AuBerirdische oder keine AuBerirdischen? Die Frage

ist doch, ob es intelligente Wesen auf der Erde gibt. Dies ist noch nicht
erwiesen.

3 Argumente gezielt einsetzen <
»Das Delikt Gruppenvergewa[tigungen - @
stellen Sie sich vor, das gab es bis vor Rurzem
als eigene Rubrik noch gar nicht. Doch ,dank“

eines Amtzegs um 130 Prozent inner.

bhalb der Ta"tergruppe
un offenbar notig. “

(Alice Weidel, AfD im Interview)

Ja, die AfD, die braune SoRe. Das Delikt G

es doch schon seit Jahrzehnten, das taucht auch in gep polizeilichen
Statistiken auf. Schon lange vor der Flichtlingskrise wurden Hunderte
solcher Fille dokumentiert. AuBerdem zeigt die Statistik, dass
Fliichtlinge genau die gleiche Verbrechensrate haben wie Deutsche
auch, einzig in der Kategorie ,illegaler Grenziibertritt” gipt g
natrlicherweise mehr Verfahren als bei Deutschen. Und auBerdem hat

ruppenvergewaltigung* gibt



77

die MD 2 auch die Fglthmeldung verbreitet, dass die Plizej offiziell
dazu angehalten sel, die Straftaten von Hliichtlingen 7y vertuschen
rine Fake News-Meldung, die die Weidel auch verbreitet hat: Fin
greiseitiges Papier enthalt eine Sonderregel fiir straffallig gewordene
fiichtlinge. Eine Anweisung an die Behorden, angeblich vom NRW-
innenminister Herbert Reul persGnlich. Wie kann man so jemandem
trauen’

Es gibt viele Moglichkeiten, Menschen zu iberzeugen. Tot-
quatschen  ist die schlechteste davon und auferdem viel 2y
anstrengend. Eiltscheidendgr\ ist die Anzahl der Argumente,
Dies wurde in unzihligen Versuchen der Marketingindustrie
nachgewiesen. In einem ihrer Experimente liefen die Forscher
ihre Probanden von einer Shampoo-Werbung berieseln. Diese
war natiirlich frisiert und enthielt, je nachdem welche Gruppe
den Clip sah, mal zwei, mal drei, mal vier, fiinf oder sechs
typische Argumente fiir das Haarwaschmittel — etwas Ubliches
in der Art von ,XYZ macht die Haare gesiinder, kriftiger,
weicher, glinzender, voller.”

Sowohl vorher als auch nachher priiften die Wissen-
schaftler die Einstellung ihrer Teilnehmer gegeniiber dem
Produkt, ihre Bereitschaft, es zu testen, woméglich gar einem
unmittelbaren Kaufimpuls nachzugehen. Um es kurz zu
machen: Die Ergebnisse waren eindeutig. Die optimale Ar}zahl
der Argumente lag bei maximal drei. Hier gab es die hochste
Ré&k_tiqi_‘l?r;fe—‘fiitkﬁﬁﬁﬁfr{ﬁﬂl;g, Ab dem vierten Argument pas-
sierte thmm*féwgﬁpsis stieg rapide an und mit jedem
weiteren Argument der Widerstand, den Argumenten uber-
haupt zu glayben. Falls Sie also jemanden von etwas liberzeugen
Missen, nennen Sie maximal drei Punkte, die Thre Position un-
*ermauern, keinen mehr.

Wenn Sie Zeit haben, sich auf ein Gesprich vorzubereiten,
“m Beispiel weil Onkel Paul sicherlich dieses Weihnachten
wch wieder dabei sein wird, dann legen Sie eine Reihenfolge
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der Argumente fest. 7,
der Aufregung verg
Argumente mit dem richtigen Aufh,
Rhetorik weif man, dass dje tibe
sich systematisch aufbaut: Dy Zweithegy, Arw’ (AT
den Anfang. Es Pragt am stirkstep, die G :‘r,,f”’ .,
und Uberzeugungsbercitschaft (oder 1y, (;(\U(“\]'ilnr,(,ﬂph;j
schon ab), es hat die hochste Aufmcrksamkcir ;n-,(]' "lr, .
mittelstark ein. In dje Mitte gehort dqg schwiichq;, /;\mgr i
~ €s wird gerne tberhgrt und am schnellste,, Ver .rg” ¢
Beste kommt zum Schluss, Hier mussen Sie py;, de

Argument punkten, Eg hallt nach, blejpy am lingg;,, e,
und hieran kniipft sich dje weitere Diskussion, ‘

1 Cinen hilft .

S (,J’!( [ ]
€ssen

e
ndey, Lo

I ",ht
Uanc|, Ver., Vo o

g 1‘?' ‘t ”
t/,(‘ug(‘ndr\rp \, A

y ZUm

3 Nutzen Sie Fragen
»Wer fragt, der fiihrt « Dies gilt umso mehr,

wenn  Sie ip schwierigen Gesprichen
stecken. Hier miissen Sie dje Fihrung iiber-
nehmen, denn songt endet das Gesprich
doch nur wieder i Streit, Fragen verfolgen
dabei unterschiedliche Zwecke. Dije

Gegeniiber Thre Wertschitzung zeigen oder auch herausfinden,
worum es im Gesprich wirklich geht,

Vor allem Letyteres ist hiufig eine Quelle von Streit,
Gemif dem Eisbergmodel (googeln Sie es mal, wenn Sie
davon noch nichy gehért haben) finden 8094
gesprochen statt, 4y heiflt es ge
lungen, Werte, Emotionen +ooy kurz um alles,
,,Wasserobcrﬁﬁche“ schlumme

hingegen nyr 20%
die sichtbare Hifte

der Kommuni-
ht um Einstel-

was unter der
rt. Das 8esprochene Wort macht
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.o helfen hier weiter. Sie sind die einfachste Form der
ng: ikation und, richtig angewandt, sind sie ein Zauber-
um viele schwierige Gespriche in ruhigere Gewisser zu
. Die einfachste Unterscheidung von Fragetypen, die Sie
fibret Ernstfall ins Gedichtnis rufen konnen, ist die Unter-
sich l;nn swischen offenen und geschlossenen Fragen:
sChe‘ol{:fe;gme Fragen engen die Antwort nicht ein, sondern 6ffnen
jas Gesprich. Beispiele: ,Welche Aspekte dieser Geschichte
ind denn so interessant? — »Was konnte Sie vom Gegenteil
sberzeugen? Vor allem zu Beginn eines Gesprichs oder
wihrend eines Klirungsprozesses sind offene Fragen von
Vorteil. Haufig ist man bei wunderlichen Geschichten wie vor
den Kopf geschlagen. Offene Fragen konnen dann ein Gesprich
in Gang setzen: ,Das habe ich nicht verstanden, wie war das
nochmal mit ...?* Sie helfen auch dabei, die 80% des Unter-
wassereisberges zu erkennen. Wie dargestellt geht es Verfechtern
von Fake News.meist gar nicht um die Aussage an sich. Offene
Fragen helfen, die dahinterstehenden Motive zu erfassen. Und

nebenbei sind sie auch eine gute Gelegenheit, Zeit zu gewinnen

(siehe oben).

s gilt fiir Schweden eine massive Reisewarnung, herausgegeben vom
Auswartigen Amt. Trump hatte ja auch von Fliichtlingsausschreitungen
in dem Land gesprochen.”

Warum glaubst Du, dass es fiir Schweden eine Reisewarnung gibt?

Na, wegen den ganzen Fliichtlingen dort”.

,Das habe ich noch nicht verstanden, wie war das noch mal mit Trump*?
Na der hatte in einer Rede doch davon erzahit”

,Wovon hatte der genau erzahit?”
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Geschlossene Fragen geben die /\nt\m).rrnmgh(-}}kciten o
Befragte muss sich zwischen /\.lte.r nﬂflV‘Cﬂ cnts.cheiden, héiuﬁe
ﬂmci] en cinem Ja oder Nein. BC]SPIC}C: »Oehen Sie dag Benayg
~ Sind Sie damit einverstanden?* (xeschl‘?ssene Fragen dienel
dazu, den anderen auch mal ,festzunageln : Eine héiuﬁge Arg1:
mentationsform der Fake News-Vertreter ist es namlich, .
lichst im Ungefihren zu bleiben. Andeutungen, schnelle \
menwechsel und vor allem, sich nicht festzulegen, dienen dan,
keine Angriffsfliche zu bieten. Daher kann es .smnvoll sein, zy;.
schendurch zu fragen: ,Habe ich das jetzt richtig verstande,
dass ...»* Aber Vorsicht, solche Fragen kénnen schpej] als
Angriff ausgelegt werden, vor allem bei de{1 Verbohrten, g;,
plotzlich merken, dass sie sich auf diinnem Eis bewegen (wep,
Sie beim Eisbergvergleich bleiben wollen). Formulieren Sie 5,
mit Vorsicht und setzen Sie die Fragen gezielt ein: ,Ich bin m
nicht ganz sicher, aber ist es richtig, dass ...? Vor allem gegen
Ende eines Gesprichs sind geschlossene Fragen sinnvoll, auch,
aber nicht nur, um ein Gesprich zu beenden.

r

JEs wird ja alles immer schlimmer. Kiirzlich hat die Polizei eine Frau
festgenommen, die sich iiber einen parkenden Krankenwagen bes-
chwert hatte — per Zettel an der Windschutzscheibe. Das Bild davon
war im Internet zu sehen

W0 genau war denn das?”
«Na, in England, ich glaube in Wakefield oder 50."
Und deshalb wird alles hier in Deutschland immer schlimmer?

,Ja, genau. Wie neulich, als der Raser noch dreist getankt hat und die
Polizei den trotzdem nicht festnehmen durfte “
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jett habe ich den Faden verloren. Erstmal ging es doch um den

','(,ankenwagen, oder?

ja, genau die Geschichte mit dem Krankenwagen in England.”

Und ich habe richtig verstanden, dass das ein Zeichen ist, dass hier
;Hes schlimmer wird?”

Es gibt neben dieser Unterscheidung in der Literatur noch
weitere Jetaillierte Fragensysteme, zum Beispiel klirende
Fragen, Konkretisierungsfragen, zielfiihrende Fragen, hypothe-
rische Fragen, interpretierende Fragen usw. Es lohnt sich, sich
mit dem Thema auseinanderzusetzen, vor allem wenn Sie Thre
Gespriichsﬁihrungskompetenzen verbessern mochten  (im
Internet finden Sie genug zum Thema). Fiir hiesige Zwecke
reicht aber die Unterscheidung zwischen offenen und geschlos-
senen Fragen und deren Anwendungsméglichkeiten. Nutzen
Sie die Fragen fiir Thre aktive Gesprachsfiihrung. Fragen hilft!
Mit diesen drei Grundlagen (offene Einstellung dem anderen
gegeniiber, Wut und Arger iiberwinden und einfach anzuwen-
dende Gesprichstechniken) haben Sie eigentlich schon alles
erreicht: Sie sind als Gesprichspartner akzeptabel. Wenn Sie in
einer grofferen Runde sind, haben Sie schon mal nicht Ihr
Gesicht verloren. Sie sind in der Lage, besonnen und mit
ruhiger Stimme den nichsten Schritt zu gehen — den Versuch,
Thr Gegeniiber zu tiberzeugen.
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