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Diskussionen

«Das Argument gleicht dem
Schuss einer Armbrust -esist
gleichermassen wirksam, ob
es ein Riese oder ein Zwerg
geschossen hat.» Dieser Satz des
englischen Philosophen Francis
Bacon (1561-1626) ist eines
meiner Lieblingszitate, wenn ich
unsere neuen Studierenden,
allesamt Fithrungskrifte aus
Wirtschaft, Organisationen und
Verwaltung, in die Argumenta-
tionslehre einfiihre. Es driickt
pointiert aus, worum es beim
Argumentieren geht: Um das
Treffen der Sache, nicht um die
argumentierende Person: Ob
der Lehrling oder die Geschifts-
fiihrerin ein gutes Argument
vorbringt, ist demnach irrele-
vant. So viel zur Theorie. In der
Praxis sieht es leider anders aus:
Insbesondere drei Quellen
bedrohen eine auf Argumenten
aufbauende, gute Diskussion -
sei es im Geschéftsleben oder in
der Politik: Hierarchien, Emo-
tionen und Interessen.

Das Zitat hatim Seminarraum
fiir Heiterkeit gesorgt - zu
offensichtlichist die Abwei-
chung vom Geschiftsalltag, wo
Hierarchien immer noch oft
vorgeben, wer Recht hat. Bei
Meetings wird zwar pro forma
diskutiert, am Ende setzt sich
dann aber meist doch der Chef
oder die Vorgesetzte durch.
Menschlich betrachtet ist ein
solches Verhalten von Hoher-
rangigen zwar nachvollziehbar,
schliesslich stehen sie dauernd
unter Druck, ihre Kompetenz
und Fiihrungsstirke zu bewei-
sen. Auch wird Entscheidungs-
freude und Durchsetzungskraft
vom Kader erwartet. Wer sich
aber argumentativ behaupten
moOchte, muss die besseren
Argumente liefern. Punkt. Sich
qua Status bzw. Autoritat durch-
setzen zu wollen, gleicht dem
Werfen einer Nebelpetarde.
Denn Autoritét ist in den sel-
tensten Fillen eine Quelle guter
Argumente. In der Regel wird
damit davon abgelenkt, dass
man eben keine guten Griinde

hat - was im Ubrigen allen
Beteiligten bewusst sein diirfte.
Respekt erwerben sich daher
diejenigen Vorgesetzten, die
sich auf Diskussionen einlassen,
die diesen Namen tatsichlich
verdienen. Dies birgt natiirlich
das Risiko, argumentativ auch
mal den Kiirzeren zu ziehen und
anzuerkennen, dass Mitarbei-
tende das bessere Argument auf
ihrer Seite haben.

Hierarchien lenken oft von
besseren Argumenten ab,
Emotionen wiederum gefihr-
den mitunter schon deren
Formulierung. Emotionen sind,
zugegebenermassen, eine
wichtige Quelle von Lebendig-
keit und bergen viel Potenzial
zur Aktivierung. Bei Diskussio-
nen aber erweisen sie sich eher
als hinderlich: Die emotionale
Ansprache droht immer mehr
die bisweilen mithsame Argu-
mentationsarbeit abzulosen.
Statt die Griinde fiir und wider
von Massnahmen und Strate-
gien zu benennen und niichtern
abzuwigen, wird die emotionale
Abkiirzung genommen: Es wird
dann mit Angst manipuliert,
Hass provoziert oder an den
Stolz appelliert - allesamt
Argumentationsfehler, die so
klingende Namen haben wie
argumentum ad metum (Angst-
argument) oder argumentum ad
odium (Hassargument). Sie
funktionieren alle gleich: Statt
Griinde zu nennen, werden
Angste bedient (sehr beliebt:
Arbeitsplatzverlust) oder Hass
(immer wieder gut: Minderhei-
ten) geschiirt, um Zustimmung
zu erhalten. Damit wird nicht
nur eine Polarisierung befor-
dert, sondern der Zweck einer

Diskussion geradezu pervertiert.

Anders als Hierarchien oder
emotionale Appelle stehen
Interessen guten Diskussio-
nen nicht per se im Wege -
schliesslich erwarten wir von
Diskussionsteilnehmenden eine
engagierte Haltung, und ent-
gegengesetzte Interessen

motivieren haufig erst Diskus-
sionen. Interessen drohen dann
Diskussionen zu gefiahrden,
wenn sie ideologischen Charak-
ter annehmen und kompromiss-
los durchgesetzt werden. Eine
solche Haltung einerseits und
das Fiihren einer Diskussion
andererseits - das ist wie ein
junger Greis: ein innerer Wider-
spruch. Wer sich nicht ergebnis-
offen auf eine Diskussion
einlésst, der versteht die Pointe
einer Diskussion nicht, nimlich
sich gegebenenfalls von einem
besseren Argument {iberzeugen
zu lassen, seine Meinung zu
iiberdenken, sie in Teilen zu kor-
rigieren. Das fallt nicht leicht,
natiirlich nicht. Doch alles
andere ist eine Farce und eine
Zeitverschwendung.

Im Umkehrschluss bedeutet
das: Gute Diskussionen
zeichnen sich dadurch aus,
dass die Teilnehmenden sich als
gleichrangige Gesprachspartner
anerkennen, Griinde fiir ihre
Uberzeugungen nennen statt an
Emotionen zu appellieren sowie
eine Haltung der Ergebnisoffen-
heit an den Tag legen. Analy-
siert man politische, wirtschaft-
liche oder betriebliche Diskus-
sionen anhand dieser Kriterien,
zeigt sich, dass es noch viel Luft
nach oben gibt, was solche
diskursiven Tugenden betrifft.
Wie wire es, wenn man Ran-
kings nicht nach Grosse, Anse-
hen oder Reichtum vornehmen
wiirde, sondern nach diskursi-
ver Exzellenz? Fiir Abwechslung
auf den Listen wire dann jeden-
falls gesorgt.
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