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Vorwort

Rhetorik und dann auch noch
trickreich?

Rhetorik kann eine scharfe Klinge sein,

und manche AuBerungen muss man ernst nehmen,

andere aber nicht.

Cai-Goran Alexander Stubb, finn. Premierminister (Im
Spiegel 40/14)

(*1968)

Clever, raffiniert, pfiffig oder doch trickreich?

Ja, hier stellt sich wirklich eine Schwierigkeit ein. Welches
Eigenschaftswort drickt genau das aus, was in diesem Buch
vermittelt werden soll und das zur Rhetorik passt?
Manipulativ, listig und ausgekocht wirkt zu negativ.

Uberzeugend stimmt zwar, aber da kommt der Punkt der
Beeinflussung beziehungsweise der Manipulation zu kurz.

Taktisch wirkt zu unmenschlich, wohlwissend, dass Taktiken
eingesetzt werden, um rhetorisch Ziele zu erreichen.

Sublim im Sinn von Ehrfurcht auslosen sowie subtil im Sinn
von unterschwellig? Lieber nicht, weil sublim und subtil
Fremdworter sind und eher ein leicht negatives Bild
hinterlassen.

So finden sich Begriffe wie ausgefuchst, ausgekocht,
durchtrieben, gerissen oder gewieft. Alle haben ihren



eigenen Reiz, klingen am Ende dann aber doch zu
unfreundlich.

Durchtrieben, hinterlistig, verschlagen oder gar
heimtuckisch oder bosartig sollen nicht in diesem Buchtitel
sein - schlielllich soll die Leserin beziehungsweise der Leser
positiv auf das Thema eingestimmt werden.

Das Wort diplomatisch fuhlt sich wiederum als zu freundlich
an.

Clever, clever ...

So reduziert sich die Uberlegung auf eine Wahl zwischen
raffiniert, pfiffig, listig, findig, smart, schlau und clever. Jedes
dieser Eigenschaftsworter hat seinen Reiz, alle passen
Jirgendwie’ und ,ungefahr' zum vorliegenden Thema.

Wie sieht es mit ,clever’ aus?

Eine ausgezeichnete Rhetorik setzt voraus, dass der
Benutzer weils, wie Rhetorik eingesetzt wird, dass er die
rhetorischen Techniken kennt, um uUberzeugend sprechen,
prasentieren beziehungsweise verkaufen zu konnen.

Hier wird ganz gezielt und mit verschiedenem
Handwerkszeug gearbeitet. Der Benutzer weil, wie
rhetorische Techniken trickreich eingesetzt werden. In
diesem Buch wird unter anderem Uberlegt, inwieweit
Manipulation hierbei greift. Naturlich soll bei der trickreichen
Rhetorik alles im legitimen Rahmen bleiben.

Es soll niemand zu Schaden kommen. Weder materiell noch
psychisch.

Wer die Rhetorik ,clever’ einsetzt, arbeitet ,trickreich’. Also:
trickreiche Rhetorik.

Legale Moglichkeiten der Rhetorik ausschopfen

Es ist ein deutliches Merkmal hiesiger Gesellschaft, vorwarts
zu kommen, mehr zu erreichen, schneller zu sein als andere



und so weiter.

Die Tipps in der trickreichen Rhetorik sollen helfen, die legal
zulassigen Moglichkeiten auszunutzen und auszuschopfen.

Tun Sie es nicht, liebe Leserin, lieber Leser, tut es der
andere. Und zwar zu lhren Lasten! Also: Keine falsche
Scham auferlegen, sondern in lhrem beruflichen Umfeld
eine gute, um nicht zu sagen eine sehr gute Position
beziehungsweise Rolle einnehmen.

Zeigen Sie unauffallig und unaufdringlich, wie gut Sie
Rhetorik einsetzen konnen, um schnell und erfolgreich zu
beeindruckenden Zielen zu gelangen.

Die thematischen Inhalte zum Bereich Soft Skills, Rhetorik,
Kommunikation sind in der Buchreihe der ,Big 5‘ erfasst.

Trickreiche

RHETORIK SOFT SKILLS-KNIGGE
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Das vorliegende Buch ,Trickreiche Rhetorik 2100, ist ein
Schwesternbuch zu ,Das grolle Buch der Kommunikation
und Gesprachsfuhrung2100“, ,Das groRe Buch der Rhetorik
2100, ,Korpersprache - Luge, Verrat, Macht 2100“ und
»Soft Skills-Knigge 2100“.

Da die Themen der 5 Bucher thematisch miteinander
verknUpft sind beziehungsweise ineinandergreifen, bleiben
manche Uberschneidungen nicht aus.

Einige Teile des vorliegenden Textes sind in dem einen oder
anderen Ratgeber aus der Reihe ,Das kleine Handbuch der



Rhetorik 2100“ zu finden - fur diejenigen, die nur ein
bestimmter Bereich der Rhetorik interessiert.

Die Zahl 2100 im Titel steht dabei fur das 21. Jahrhundert,
was die Aktualitat der Themen unterstreicht. Diese
entsprechen den heutigen Anforderungen im beruflichen
wie auch im gesellschaftlichen Umgang miteinander.

Das qilt fur den prasenten Austausch vor Ort wie auch fur
die Online-Kommunikation Uber diverse Programme.

Das vorliegende Buch geht auf folgende Themen ein.

1. Beeinflussung - Manipulation - Nudging
Beeinflussung durch Habitus und Umgang
Durch psychologisch gefuhrte Kommunikation lenken
Konformitat - Gruppenzwang - Rolle
Die Wahrnehmung verzerren
Effekte nutzen - Tauschen - Verfalschen - Lenken
Durch Rhetorik manipulieren

© N O Uk WN

Geschickter Einsatz der Statistik - Mit Zahlen spielen -
Diagramme ,schonen’

9. Taktiktieren - Rhetorische Ubertreibungen - Superlative

10. Durch Fragen fuhren - Fragender und Antwortender -
Klager und Beklagter - Journalist und Politiker

11. Angst - Peinlichkeit - Uberrumpelung
12. Gewaltfreie und Iosungsorientierte Kommunikation

13. Einwanden begegnen - Angriffe abwehren - Blockaden
durchbrechen - Killerphrasen aushebeln

14. Strategische Sitzposition - Nonverbales Spiegeln -
Ungunstige Konditionen

15. Taktik gegen Listigeren



16. Pitchen - Uberzeugen - Uberreden

17. Verbale und nonverbale Vereinnahmung - Lenkung der
Gesprachsfihrung

18. Unaufdringliches und willkommenes Nudging -
Schubsen und Lustempfinden

19. Trickkiste des Nudgings in der Rhetorik

Es gibt viele Moglichkeiten, wie trickreich rhetorisch
vorgegangen werden kann.

Es wird gezeigt, wie , (Ilustige’ Darstellungen in einer
statistischen Angabe wohlwissend vom Leser
unterschiedlich aufgefasst werden. Es ist dann gar nicht
mehr so lustig, wenn jemand die Angaben richtig
interpretieren kann,

Es wird darauf eingegangen, wie gezielt alle Sinne
eingebunden beziehungsweise angesprochen werden, um
den Gesprachspartner Uber alle verfugbaren Kanale besser
Zu erreichen.

Selbstverstandlich darf in diesem Zusammenhang die
Psychologie nicht fehlen. Der Mensch ist ja glucklicherweise
keine geflhllose Materie, sondern ein lebendiges Wesen mit
allen moglichen Vorurteilen, Erfahrungen und Erinnerungen.

Wer es hier schafft, geschickt und empathisch vorzugehen,
kann sicherlich deutliche Vorteile auf seiner Seite
verbuchen.

Also doch nicht legal?

Obwohl es nicht das Ziel ist, Sie auf schlechte Wege oder
Gedanken zu bringen, wird bewusst das Thema der unfairen
Manipulation eingeflgt.

Denn selbst wenn Sie fair vorgehen, heilst das noch lange
nicht, dass Ihr Gegenuber sich genauso verhalt.



Vielleicht hat er gar nicht solch eine ,weille Weste’, wie er
vermitteln will. Falls Ihr Gegenuber gar unfaire Mittel
einsetzt, sollen Sie zumindest das Handwerk oder Wissen
haben, wie Sie dagegen einschreiten oder gar vorgehen
konnen.

Die letzten Kapitel beschaftigen sich mit einem erst seit
wenigen Jahren in das Augenmerk geruckte Phanomen:
Dem unaufdringlichen Nudging, dem ,Anschubsen‘ des
Gesprachspartners, um ihn nach den Wulnschen und
Vorstellungen des ,Schubsers’ handeln zu lassen.

Liebe Leserin, lieber Leser. Ich wunsche lhnen viel Kurzweil
bei dieser Lekture und hoffe, dass sie das eine oder andere
Schmunzeln und zustimmendes Nicken auslost.

Passen Sie auf, nahert sich Ihnen jemand mit der scharfen
Klinge der Rhetorik, wie oben zitiert.

Ich hoffe ebenso, dass Sie den einen oder anderen
GedankenanstolS erhalten, einen der angegebenen Tipps
(oder Tricks) in der Praxis erfolgreich umsetzen zu konnen.

Zu guter Letzt winsche ich eine Erganzung lhres Wissens im
Bereich der groRartigen Rhetorik.

Horst Hanisch

Danke: Seit Jahren werde ich fast taglich mit Situationen
konfrontiert, die mein Verhalten und mein Auftreten
beeinflussen und manchmal gezielt manipulieren.

Vieles davon st legitim und absolut nachvollziehbar,
manches allerdings auch kritisch zu betrachten, bewirkt es
doch eine Einschrankung meinerseits.

So danke ich etlichen Unternehmern und
Unternehmerinnen, Seminarteilnehmern, vielen



Studierenden und Trainierenden, die mir unzahlige Beispiele
in nicht mehr zahlbaren Diskussionsrunden, Workshops und
Trainings im In- und Ausland zeigten, wie manipulierend
kommuniziert, prasentiert und verhandelt werden kann.

Einige Beispiele flossen in das Thema der ,trickreichen
Rhetorik’ ein, um es praxisnah und lebendig werden zu
lassen.

Einige Tricks leite ich in dieser Lekture weiter und kann vor
zahlreichen rhetorischen Fallstricken warnen.

Danke an alle Unterstutzer.



Hinleitung zum Thema

Standige Einflussnahme auf das
soziale Umfeld

Nur wer in Ubereinstimmung mit seinem Gewissen lebt,
kann wohltuenden Einfluss auf andere haben.

Lew ,Leo’ Nikolajewitsch Graf Tolstoi, russ. Erzahler
(1828 - 1910)

Austricksen und ausnutzen oder unterstutzen
und fordern?

Liebe Leserin, lieber Leser, bekanntlich liegt es in der Natur
eines Lebewesens, sich optimal zu entwickeln, um seine
gesammelten Erkenntnisse auf vielfaltige Art seinen
Nachfahren weitergeben zu konnen.

Um dieses Ziel zu erreichen muss raffiniert und trickreich
vorgegangen werden, um Mitbewerbern nicht ,das Feld’ zu
Uberlassen. Eigene Interessen genielSen Prioritat.

So schafft es die  Gesellschaft, sich  standig
weiterzuentwickeln, Fortschritte zu ermoglichen und ein
vermeintlich besseres Leben genielsen zu konnen.

Soweit, so gut.

Allerdings Uberkreuzen sich manchmal die Strategien und
Ziele zweier oder mehrerer Menschen. Es kann zu Konflikten
kommen.

So scheint es legitim, wenn ein jeder anstrebt, seine
eigenen Vorstellungen - gegebenenfalls zum Nachteil



anderer - umzusetzen.

Spatestens jetzt wird es kritisch, da der Vorteil der einen
Person einen Nachteil fur andere nach sich ziehen kann.

Wer mochte schon haufiger die ,Niete’ ziehen und
zuruckstehen?

Physische und psychische Ubergriffe

Naturlich wird hier von der rhetorischen Ebene der
zwischenmenschlichen Kommunikation gesprochen.
Handgreiflichkeiten, physische Ubergriffe, kérperliche
Verletzungen oder gar kriegerische Auseinandersetzungen
sind nicht gemeint. Sie sollen auch nicht provoziert werden.

Vielleicht ist das mit ein Grund, weshalb es die Natur
ermoglicht hat, sich gegenseitig zu beeinflussen oder gar
bewusst zu manipulieren?

Funktioniert die Manipulation gut, wird zumindest einem der
beiden Involvierten geholfen. Manchmal fahlen sich auch
beide zufriedengestellt - trotz der Manipulation.

Allemal ist dieser Weg besser, als physisch die Muskeln
spielen zu lassen.

Aber: Auch das psychisch eingesetzte Muskelspiel kann sehr
verletzend sein.

Im Extremfall konnen solche Verletzungen
Minderwertigkeitskomplexe, Depression oder gar die
Uberlegung zur Selbstverletzung nach sich ziehen.

Aufpassen! Hier wird auf ,dinnem Eis‘ gehandelt, was nicht
mehr zwangslaufig als legitim zu bezeichnen ist.

Deshalb ist es so wichtig, Manipulationsversuche zu
durchschauen, um den moglichen Vorteil des
Manipulierenden zu entlarven und zu durchkreuzen.



Wer die Tricks durchschaut, Statistiken lesen kann,
rhetorische Fallen umgeht, entzieht sich der rhetorischen
Macht des anderen.

Liebe Leserin, lieber Leser, Sie werden sich eventuell
wundern, an wie vielen Stellen des taglichen Lebens clever
vorgegangen wird, um einen eigenen Vorteil zu gewinnen.

Das alles geschieht in der Familie, im Kindergarten, in der
Schule, in der Aus- und Weiterbildung.

Berufliche Kontakte sind hierbei nicht ausgeschlossen, noch
nicht einmal bei Freundschaften sind sie ausgelassen.

Die Werbung steigert bei geschickter Manipulation enorm
den Geschaftsumsatz. Politiker konnen den Erfolg fur ihre
politische Laufbahn und Wiederwahl verbuchen.

Trickreiches Verhalten in Gesprachsrunden

Sie verfolgen eine Diskussions-Runde und stellen fest, dass
einer der Teilnehmenden auf jede Frage, auf jeden Einwand,
ja sogar auf jeden kritischen Punkt souveran, locker und
gewinnbringend reagiert.

Selbstverstandlich schafft er es, alle rhetorischen
Anfeindungen sofort mit einem Lacheln auszuhebeln, locker
die von anderen gezeigten Schwachen ins Gegenteil zu
drehen.

Ja, sogar wird ein ansprechend gestaltetes Diagramm
eingeblendet, das die Anwesenden staunen lasst.

Jedenfalls geht dieser Teilnehmer als Gewinner aus der
Runde.

Bei spaterer Analyse fallt auf, dass viele seiner
Behauptungen gar nicht infrage gestellt wurden - weder von
der Moderation noch von den Teilnehmern.

Auf einige Fragen wurde tatsachlich so ausgewichen oder
allgemein geantwortet, dass die Antwort gegebenenfalls



allgemeingultig sein konnte, aber nicht auf die gestellte
Frage geantwortet wurde.

Bei dem schon gestalteten Programm hatten Sie das Gefuhl,
eine andere Erinnerung im Kopf zu haben. Stimmten die
Angaben, waren die Zahlen nachvollziehbar? Wurde ,sauber’
dargestellt?

Sie sind ins Schwanken gekommen. Es beschleicht Sie das
Gefuhl, ausgetrickst worden zu sein.

Deshalb heift es nun, liebe Leserin, lieber Leser,
einzutauchen in die clevere und raffinierte Welt der Tricks.
Zeigen Sie sich vorbereitet, falls jemand versuchen sollte,
Sie auszutricksen.

Seien Sie schneller!
Viel Spals im rhetorischen Austausch auf hoherem Niveau.



Kapitel 1 - Beeinflussung -
Manipulation - Nudging



Zufall, Absicht und Lustempfinden

Standige gegenseitige Einflussnahme

Die Nachahmung hat einen allgemeinen Einfluss auf unsere
Urteile;

denn es ist ein starker Grund, das fur wahr zu halten,

was andere daflr ausgegeben haben.

Immanuel Kant, dt. Philosoph

(1724 - 1804)

Kollisionen vermeiden

Liebe Leserin, lieber Leser, Sie haben sich ein
hochinteressantes Thema ausgesucht.

Sobald zwei Menschen aufeinandertreffen, treten Sie in
Austausch miteinander. Nicht zwangslaufig in
kommunikativer Art. Trotzdem andert sich ihr Verhalten.

Zwei Personen bewegen sich in der Fullgangerpassage
zufallig aufeinander zu.
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Beide befinden sich in direktem Weg aufeinander.

Um eine ungewollte Kollision zu vermeiden, muss der
eingeschlagene Weg angepasst werden.
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Beide weichen etwas zur Seite aus. Sie kdnnen ungehindert
passieren (sofern beide Rechtsverkehr oder beide
Linksverkehr wahlen).
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Einer der beiden weicht aus, der andere geht unbeirrt
weiter. Beide konnen unbeschadet aneinander vorbeigehen.



Im ersten Fall haben beide reagiert.
Im zweiten Falle vermeidet einer der beiden die Kollision.

Die Frage die sich stellt, ist allerdings, welche der beiden
Personen weicht aus?

Der  Hoflichere? Der  Schwachere? Der  weniger
Selbstbewusste?

Egal wie die Antwort ausfallt: Beide Passanten haben zu
einer Verhaltensanderung beigetragen.

Abgrenzung Nudging, Manipulation,
Beeinflussung

Treffen zwei Menschen aufeinander, um miteinander zu
kommunizieren, versuchen sie sich bewusst und unbewusst
gegenseitig von ihren eigenen Ildeen zu Uberzeugen - stets
und dauernd!

Dagegen wird grundsatzlich kaum einer etwas einzuwenden
haben, gehort doch zum zwischenmenschlichen
Miteinander, sich auszutauschen, zu befragen und zu
informieren.

Einer will sich mitteilen - der andere auch. So ergibt sich die
Kommunikation.

Allerdings: Sobald einer einen tollen Vorschlag oder eine
klasse Idee hat, will er sein Gegenuber uberzeugen
zuzustimmen.

Daraus folgt: Einer will den anderen mit seinen Argumenten
ubertreffen. Jeder will (rhetorisch) gewinnen. Das ist legitim.
Es stehen verschiedene Moglichkeiten zur Verfugung.

Wie lassen sich die verwendeten Begriffe voneinander
abgrenzen?

Sie werden in folgender Ubersicht sehen, wie unglaublich
sensibel die Abgrenzung zwischen Manipulation und



Nudging erscheint.

Mit sensibel ist gemeint, dass sozusagen auf Messers
Schneide agiert wird. Ein Schritt daneben, schon sind Sie im
anderen Bereich.

Auch zwischen Beeinflussung und Manipulation zu
unterscheiden ist schwierig, obwohl es moglich und
abgrenzbar ist.

Betrachten Sie die drei Moglichkeiten der rhetorischen
Einflussnahme.

Einflussnahme 1: Beeinflussung

Der Beeinflussende ubt keinen bewussten Einfluss auf den
Beeinflussten aus.

Er ist sich der Beeinflussung nicht bewusst.

Der Beeinflusste nimmt meist unbewusst die Beeinflussung
wahr. Er verhalt sich entsprechend der Beeinflussung.

Es kann ein Einzelner oder eine Gruppe von Menschen
beeinflusst werden (zum Beispiel ein Passant auf der StralSe
oder vor dem TV oder Zuschauer in einer Show).

Beispiel:



Der Star tragt eine bestimmte Frisur.

Der Fan findet diese schon und lasst sich die gleiche Frisur
schneiden.

Dem Star ist es gleichgultig, ob einer seiner Fans eine Frisur
wie er selbst tragt.

Der Beeinflussende hat keinen Vorteil durch die
Beeinflussung.

Beeinflussung der Kinder

Betrachten Sie Eltern, die ihren Kindern ein bestimmtes
Verhalten vorleben. Wenn sie zum Beispiel ihre Kinder
ausreden lassen und ihnen aktiv zuhoren, ist solch eine
Situation erkennbar.

Die Kinder werden sich diesem Verhaltensmuster anpassen.
In der Regel unbewusst.

Hier liegt keine Manipulation durch die Eltern vor, sondern
Beeinflussung.

Die Beeinflussung ist standig gegeben, da die Eltern auf
naturliche Art, authentisch vorgehen. Sie haben sich nicht
vorgenommen, das Kind in eine bestimmte Richtung zu
drangen.

Handeln die Eltern allerdings absichtlich so, dass sich das
Kind ihren Vorstellungen entsprechend verhalt, ist bereits
die unsichtbare Grenze zur Manipulation Uberschritten.

Beeinflussung in der Offentlichkeit

Sie sehen in der FulSlgangerpassage einen Passanten, der ein
schickes Kleidungsstiuck tragt.

Es gefallt Innen. Sie sagen oder denken:



