
Streitgespräch

I. Gesprächsplanung

1. Anlass/Impuls

Blind vor Zorn

Wenn zwei sich streiten, freut sich der sprichwörtliche Dritte. Und zwar deshalb, weil die beiden „Streithähne“ meist so blind für ihre Umgebung sind, dass sie alles andere rund um sich gar nicht mehr wahrnehmen. Blind vor Wut gehen sie aufeinander los, bekämpfen sich mit allen Mitteln und wissen am Ende vielleicht gar nicht mehr, worum es eigentlich gegangen ist.

Ein schreckliches Bild. Ich denke, niemand will in einen solchen Konflikt involviert werden. Also nicht streiten, friedlich durchs Leben gehen und Konflikte scheuen? Auch nicht das Wahre! Was denn nun, streiten oder nicht streiten, das ist hier die Frage.

Warum findet das Gespräch statt?

Debatte

Meinungsvielfalt und Meinungsfreiheit sind Werte jeder demokratischen Ordnung. Dazu gehört es auch, dass kontroversielle Inhalte vertreten werden. Allerdings kommt es auf den Stil der Auseinandersetzung an. Die Debatte ist die geeignetste Form des Streitgespräches auf hohem Niveau. Das Wort stammt vom französischen „debattre“ und bedeutet (nieder)schlagen. Das klingt weder niveauvoll noch friedlich. Nehmen wir daher an, des es nicht um das Niederschlagen des Gesprächspartners, sondern dessen Argumente geht. Es handelt sich also um einen Wettstreit der Argumente, um Zuhörer von der Richtigkeit seines eigenen Standpunktes zu überzeugen.

2. Analyse der Rahmenbedingungen

Spielregeln

Für die Austragung einer Debatte sollte es klare Richtlinien geben, damit diese einerseits nicht eskalieren und außerdem ein Schiedsrichter Einhalt gebieten kann. Beim Wort Debatte denkt man vor allem ans Parlament, wo eine Geschäftsordnung die Richtlinien dafür festlegt. Reihenfolge der Redner, Redezeit, aber auch Form der Attacken werden darin geregelt. Bei Verletzungen gibt es vom Parlamentspräsidenten, welche den Vorsitz einer Plenarsitzung hat, einen entsprechenden Ordnungsruf.

Freimaurer

Eine besondere Form sei an dieser Stelle erwähnt: die Freimaurerische Gesprächskultur. Dabei darf jeder Teilnehmer seine freie Meinung im Plenum äußern, diese darf danach von den anderen Teilnehmern allerdings nicht bewertet werden. Der vorhergehende Gedanke darf allerdings vom nachfolgenden Redner aufgegriffen und von einem anderen Blickwinkel aus beleuchtet werden. Auf diese Weise wird kein Konsens oder eine einheitliche Sichtweise angestrebt, sondern die unterschiedliche Meinung beabsichtigt und kultiviert. Solche Gespräche sind nicht zur Entscheidungsfindung geeignet, sondern dienen zur Förderung der Gesprächskultur.

Welche Besonderheiten hat die Situation?

Sachliche Auseinandersetzung

Im Mittelpunkt steht die Auseinandersetzung mit einem bestimmten Sachthema, mit einem Streitthema. Von Anfang an ist klar, dass es verschiedene Standpunkte gibt. Im Disput prallen Für- und Widerrede aufeinander. Im Parlament soll nicht unbedingt der politische Gegner, sondern der Wähler mit den eigenen Argumenten überzeugt werden. Die Argumente allein wären allerdings zu wenig, es geht auch um den Stil der Auseinandersetzung. So haben Parlamentsdebatten mitunter auch einen sehr hohen Unterhaltungswert. Allerdings hat schon Voltaire gemeint: „Über Geschmack soll man nicht streiten.“

Differenzierte Zugänge

Zum Wesen eines Streitthemas gehört es, dass darüber zunächst keine eindeutige und einstimmige Lösung gefunden werden kann. Deshalb regen sie in der wissenschaftlichen und philosophischen Theorie dazu an, ihre Entscheidbarkeit zu untersuchen. Für den Wissenschaftstheoretiker Sir Karl Popper handelte es sich nur dort um ein wissenschaftliches Problem, wo die alternativen Standpunkte grundsätzlich falsifizierbar sind. Und Immanuel Kant schrieb über metaphysische Probleme im Vorwort zu seinem Buch „Kritik der reinen Vernunft“: „Die menschliche Vernunft hat das besondere Schicksal in einer Gattung ihrer Erkenntnisse: dass sie durch die Fragen belästigt wird, die sie nicht abweisen kann, denn sie sind ihr durch die Natur der Vernunft selbst auferlegt, die sie aber nicht beantworten kann, denn sie übersteigen alles Vermögen der menschlichen Vernunft.“

Wer sind die Gesprächspartner?

Chancengleichheit

Streitgespräche kann man auf der politischen, wissenschaftlichen, philosophischen, theologischen Ebene führen. Wichtig ist, dass die Auseinandersetzung auf annähernd gleichem Niveau geführt wird, dass die Kontrahenten über den gleichen Basiswissensstand verfügen, ansonsten wäre keine Chancengleichheit gegeben.
Natürlich kann es zu einem Streit zwischen einem Wissenschafter und einem Müllentsorger kommen, doch kann es sich dabei nur um ein Thema handeln, auf dem keiner der beiden besonderer Experte ist, zB über die Schuldfrage bei einem Verkehrsunfall. Bei einem wissenschaftlichen Thema wird wohl der Müllentsorger unterlegen sein, und bei einer Diskussion über die Erlebnisse auf Österreichs Straßen wird sich der Wissenschafter nur unzureichend einbringen können.

Wo findet das Gespräch statt?

Geeigneter Rahmen

Debatten werden in der Regel zu bestimmten Zeiten an bestimmten Orten, zB im Parlament geführt. Meist hat nur ein bestimmter Teilnehmerkreis die Erlaubnis, daran teilzunehmen, Zuhörer sind im Parlament gestattet.

Die bereits erwähnten Freimaurergespräche finden nur innerhalb des Zirkels statt, in Anwesenheit von Gästen findet keine Freimaurerische Gesprächskultur statt.
Wann findet das Gespräch statt?

Je nach Thema und Dringlichkeit finden Debatten zu bestimmten Zeitpunkten – mehr oder weniger regelmäßig – oder aus aktuellem Anlass statt. Um sich entsprechend vorbereiten zu können, ist eine rechtzeitige Einladung wichtig.
Was ist das konkrete Ziel?

Idealergebnis (Best Case)

Überzeugungsarbeit

Grundsätzlich geht es darum, den anderen oder eine relevante Zuhörerschaft von der eigenen Meinung zu überzeugen. Dies geschieht idealer Weise auf dem Weg eines Kompromiss- oder Schlichtungsverfahrens. Ob die so durchgesetzte Meinung auch tatsächlich die richtige ist, steht nicht unbedingt fest, wie der politische Meinungsbildungsprozess immer wieder zeigt. In der Wissenschaft, die sich dynamisch entwickelt, geht es daher nicht primär um die Verifizierung eines Standpunktes, sondern um die Falsifizierung der Alternativen. Durch dieses Ausschlussverfahren wird die Wahrscheinlichkeit der (augenblicklichen) Richtigkeit erhöht.

Tipp:
Nachdem ein Streitgespräch auf der Sachebene und nicht auf der persönlichen Ebene ausgetragen werden sollte, wollen wir kurz auf die Gewaltfreie Kommunikation (GfK)eingehen, eine Kommunikations- und Konfliktlösungsmethode, welche von Marshall B. Rosenberg entwickelt worden ist. Er hat sich mit „Lebensentfremdende Kommunikation“ beschäftigt, die dazu geeignet ist, Gewalt – nicht nur physische – gegen uns selbst und andere zu richten.

Lebensentfremdende Kommunikation wird durch drei Elemente bestimmt:

1. Das (moralische) Urteilen oder Verurteilen von Leuten, die sich nicht in Übereinstimmung mit unseren Wertvorstellungen verhalten. Der Andere wird dabei als schlecht, egoistisch oder böse gesehen. Das Problem lässt sich lösen, indem das Verhalten eines Menschen von dessen Person getrennt wird, das eigene Werturteil somit verteidigt, der andere aber nicht persönlich attackiert wird.

2. Das Leugnen der Verantwortung für eigene Gefühle und Handlungen, zB indem man sich von anderen provoziert fühlt. Laut Rosenberg handelt es sich dabei um ein Pseudogefühl, das ein Urteil über den anderen impliziert.

3. Das Stellen von Forderungen anstatt um etwas zu bitten. Wird eine Forderung abgelehnt, drohen negative Konsequenzen, wodurch Druck erzeugt wird.

Schlechtestes Ergebnis (Worst Case)

Krieg

Kann oder will man sich nicht dem Wettstreit der Argumente stellen, verwirft man den Standpunkt des Gegners und trachtet danach, dessen Existenz zu vernichten oder zu beschädigen. Auf diese Weise entstehen Kriege. Die Streitparteien – zumindest eine – verlässt vollkommen die sachliche Ebene und entgleitet in die emotionale, welche von negativen Gefühlen begleitet ist.
Als Aggression (lat Aggredi: herangehen, angreifen) wird dieses feindselige Verhalten bezeichnet, das die eigenen Interessen unter Verletzung der gegnerischen Interessen durchzusetzen versucht.

Aggressionen

Formen der Aggression sind:

4. Emotionale Aggression: Ärger, Zorn, Wut, Hass …

5. Verbale Aggression: Beschimpfungen, Verhöhnung, Verspottung, herabsetzende Gesten …

6. Physische Aggression: körperliche Attacken, Verletzungen, Töten …

Tipp:
Aggressionen entstehen, nach Erich Fromm, wenn der individuelle Charakter eines Menschen ungenügend stark ausgeprägt ist und im Widerspruch zum sozialen Charakter seiner umgebenden Gesellschaft steht. Frustration macht sich breit, der Mensch reagiert auf ein aggressives Umfeld aggressiv.
Kurt Lewin und auch das Milgram-Experiment haben einen Zusammenhang zwischen autoritärem Führungsstil und gesteigerter Aggression bei Wegfall der Kontrolle nachgewiesen: Ein Mensch mit schwachem individuellen Charakter orientiert sich an den Anordnungen einer Autorität, wodurch die Verantwortung verlagert wird und selbst sadistische Exzesse gerechtfertigt erscheinen.

Rosenberg geht wiederum davon aus, dass Menschen unter freien Bedingungen die empathische, gefühlsbetonte Verbindung zu ihren Mitmenschen und nicht den Konflikt suchen. Die Gewaltfreie Kommunikation soll helfen, sich ehrlich auszudrücken und empathisch zuzuhören. Auf diese Weise kann Kommunikation auch mit Menschen gelingen, die nicht gewaltfrei, sondern aggressiv kommunizieren. Dafür nennt er folgende vier Schritte: Beobachtung – Gefühl – Bedürfnis – Bitte.

Wahrscheinliches Ergebnis (Real Case)

Demokratie

In der politischen Auseinandersetzung einer Demokratie zeigt der Volksentscheid, welcher Standpunkt als richtig anerkannt und welcher keine breite Zustimmung findet. Auch bei anderen Streitgesprächen kommt es auf Mehrheiten und die Unterstützung einer relevanten Lobby an. Was nützt die Wahrheit, wenn diese von niemandem anerkannt wird?

In der Hitze des Gefechtes kann es schon passieren, dass Grenzen überschritten und die Person des Gegners attackiert wird. Eigene Wünsche und Interessen sollen mit allen Mitteln durchgesetzt werden. Gelingt das nicht, wird mit Aggression reagiert.

Konrad Lorenz glaubte anhand von Tierbeobachtungen, auch beim Menschen einen Instinkt für Aggressionen feststellen zu können, eine Folge stetig sprudelnder Triebenergie. Andere Verhaltensbiologen machten wiederum individuelle Motive für aggressives Verhalten verantwortlich: Frustration, Angst, Berechnung, Grenzgänge, Spieltrieb usw
Tipp:
Ob ein Streitgespräch zu einer Lösung führt oder in einer Eskalation mündet, hängt von den aufeinander prallenden Charakteren ab. Je nach Herkunft, Nationalität, sozialer Stellung, Alter, Bildung, Erziehung, Erfahrungen, Ausbildung, Wesensart (Choleriker vs Stoiker) reagieren und argumentieren Menschen unterschiedlich. So schrieb bereits Quintilian: „… denn auch die Völker haben eigentümliche Lebensgrundsätze, und dieselben Dinge haben bei einem Barbaren, Römer oder Griechen nicht die gleiche Überzeugungskraft …“

II. Redevorbereitung

Welche Informationen benötigen Sie?

Umfassende Kenntnisse

Beim Streitgespräch geht es um einen konkreten Sachverhalt und nicht um den Streit als Selbstzweck. Deshalb sind genaue Kenntnisse eines bestimmten Sachverhalts von immenser Bedeutung. Aber nicht nur die eigene Sichtweise sollte mit all ihren Facetten bekannt sein, auch über den gegnerische Standpunkt sollte man ausreichend informiert sein, um diesen an seinen Schwachstellen geschickt anzugreifen.

Wer kann Sie unterstützen?

Kommunikationsberater

Wenn es sich um komplexe Themenbereiche handelt, kann sich ein Einzelner kaum noch eine vollständige Meinung bilden. Modelle werden von eingespielten Teams entwickelt, und auch die gegnerischen Gegebenheiten werden von einem Mitarbeiterstab sorgfältig analysiert. Während sich die Einen um die fachlichen Details kümmern, unterstützen Sie wiederum andere dabei, komplexe Inhalte zu erfassen und Argumente auch für Nicht-Experten verständlich zu kommunizieren. Gerade die Politik arbeitet mit Simplifizierungen und einfachen Bildern, denken wir nur an das Ausländer- Feindbild, das als Klischee gepflegt wird, um auf Stimmen rechts stehender Ideologien zu bekommen.

Welche Rolle spielen Sie bei dem Gespräch?

Verteidiger

Wer einen Streit austrägt – egal, ob im Plenum oder vor Gericht, sollte fachlich fundiert argumentieren können. Idealerweise geht es stets um das Thema und um die richtige Überzeugungsarbeit. Nicht nur durch Worte, auch durch den Stil der Auseinandersetzung und durch Ihre Persönlichkeit beeinflussen Sie Ihre Zuhörer. Leidenschaft wirkt glaubwürdiger als technokratisches Gerede. Wenn es darum geht, ein Publikum für sich zu gewinnen, kommt es nicht nur auf die Kompetenz an, sondern auch auf die rhetorischen Fähigkeiten. Aus diesem Grund ist es immens wichtig, dass Diplomarbeiten von Studenten in der mündlichen Abschlussprüfung auch gegen Angriffe der Prüfungskommission verteidigt werden.

Wie können Sie motivieren?

Argumentation

Die besseren Argumente sollen überzeugen, wobei es zwei Ansätze gibt:

7. Explizite Argumentation: Es wird vorgegeben, in welcher Form der Meinungsbildungsprozess stattfinden soll. Den Zuhörern wird eine konkrete Verhaltensweise vorgegeben, welche den eigenen Vorstellungen entspricht.

8. Implizite Argumentation: Die Argumente werden präsentiert, danach liegt es am Zuhörer, sich seine persönliche Meinung zu bilden und zu urteilen.

Wenn man zugrunde legt, dass Menschen klare Entscheidungsgrundlagen befürworten, sind diese vermutlich mit expliziten Argumenten einfacher zufrieden zu stellen. Eigene Schlussfolgerungen ziehen setzt voraus, dass der Zuhörer bereit ist, Eigenverantwortung zu übernehmen.

Womit können Sie positiv überraschen?

Gewaltfreie Kommunikation

Der geschliffene Stil und eine hoch ausgebildete Streitkultur werden besonders geschätzt: hart in der Sache, Fairness für den Gegner. Gewaltfreie Kommunikation ist ein geeignetes Instrument, um seine eigene Meinung zu vertreten, ohne den Anderen zu attackieren oder sich von dessen Angriffen provozieren zu lassen. Diese setzt allerdings voraus, dass Zeit und Bereitschaft bei allen Gesprächspartnern vorhanden ist und der empathische Zugang zugelassen wird. Gefühle können allerdings in bestimmten Kreisen (zB Wirtschaft) nicht erwünscht sein.

Win-Win

Eine Lösung von Streitigkeiten könnte die Win-Win-Methode sein. Dabei wird zunächst untersucht, was hinter den Forderungen und Äußerungen steckt, was die eigentlichen Motive in diesem Streitfall sind. Auf diese Weise beschäftigt man sich nicht mit Scheingefechten, sondern konzentriert sich auf das Wesentliche.

Haben wir zuvor erwähnt, dass Streite entweder dadurch gelöst werden, dass sich der stärkere Partner durchsetzt oder ein Kompromiss gefunden wird, so müssen wir feststellen, dass es sich in beiden Fällen um ein Gewinner-Verlierer-Modell handelt. Bei der ersten Lösung gibt es einen offensichtlichen Verlierer, bei der zweiten zwei Verlierer – jeder verliert die Hälfte seines Anspruches.

Voraussetzung für die Win-Win-Methode ist, dass die Konfliktbeteiligten das Problem gemeinsam angehen und sich nicht gegenseitig bekämpfen. Weiters gilt es, bestimmte Kommunikationstechniken zu erlernen:

Kommunikationstechniken

9. Vermeidung von verbalen Angriffen

10. Keine Schuldzuweisungen

11. Keine Verurteilungen des Gegners

12. Themenbehandlung aus der Sicht des gegnerischen Standpunktes

13. Gezieltes Hinterfragen

Mediation

Darüber hinaus ist es sinnvoll, einen unabhängigen Dritten als Mediator beizuziehen.

Sind die Interessensgegensätze (Ideologiekonflikt) zu gegensätzlich ausgeprägt oder gibt es in der Macht der Gesprächspartner ein Ungleichgewicht, so ist diese Methode nicht wirkungsvoll anzuwenden.

III. Gesprächsführung

1. Gesprächseinstieg

Allgemein

Musterformulierung

„Weich zum Menschen, hart in der Sache – so wäre es schön, unser Streitgespräch zu führen. Es soll ein Wettstreit der besseren Argumente werden, die nicht nur unsere Zuhörer überzeugen, sondern auch dazu dienen soll, die Wahrheitsfindung zu unterstützen. Zwei Dinge können nicht gleichzeitig richtig sein, wobei in der Wissenschaft jede Falsifizierung auch ein wesentliches Ergebnis ist, an dem sich KollegInnen bei ihren zukünftigen Arbeiten orientieren können. Möge nicht der Stärkere, sondern das schlüssigere Modell gewinnen …“

oder:

„Das Verbindende unserer beiden Standpunkte sei gleich zu Beginn erwähnt: die Auseinandersetzung mit diesem Thema. Doch darüber hinausgehend trennt uns eine ganze Menge. Ich respektiere Ihr Engagement für dieses Thema, zeigt es doch die Wichtigkeit der Sache auf. Ich schätze Ihren persönlichen Einsatz, und es liegt mir fern, Sie persönlich anzugreifen, doch kann ich Ihren Standpunkt in keiner Weise vertreten. Zu viele Fehler weist Ihr Ansatz auf, und auch Ihre Argumentation ist nicht schlüssig. Da Sie dies nicht einsehen, werde ich Ihre Sichtweise durch meine Argumentation ent- kräften …“

2. Der Inhalt

Darstellung eigener Stärken

Musterformulierung

„Das Wesentliche meiner Lösung liegt darin, dass sie operationalisiert werden kann, also messbar ist. Ganz klar beantworte ich die vier Fragen: Was? Wie? Wann? Und wie viel? Setzen wir jedes x-beliebige Beispiel ein, und das Ergebnis wird meine Aussage bestätigen …“

Angriff des gegnerischen Standpunktes

Musterformulierung

„Verstehen Sie mich bitte nicht falsch, ich kritisiere nicht Ihre Arbeit – Ihr fachliches Know-how schätze ich grundsätzlich sehr. Ich kann allerdings Ihren Schlussfolgerungen nicht folgen. Diese sind aus meiner Sicht nicht fundierte Behauptungen, die sich im Praxiseinsatz nicht oder nur unzureichend bewähren werden. Dazu bedarf es keiner besonderen Argumentation meinerseits, mit Ihren eigenen Argumenten haben Sie die Fehlerhaftigkeit Ihres Standpunktes bekräftigt …“

Beobachtung relevanter Details

Musterformulierung

„Mir ist aufgefallen, dass Sie bei diesem Punkt stets auf diese Weise argumentieren und dabei diesen und jenen Standpunkt – bewusst oder unbewusst – außer Acht lassen. Liegt es vielleicht daran, dass hier die Schwächen Ihres Modells verborgen sind, dass es sich nicht aufrechterhalten lässt, weil es hier Fehler hat. Ich möchte darauf hinweisen, dass ich in meinen Vorstudien an einen ähnlichen Punkt angelangt bin. Diese Falsifizierung war wichtig für meine Weiterentwicklung. Diese kennt diese Schwächen nicht mehr …“

Darstellung von Gefühlen

Musterformulierung

„Wenn ich Ihren Argumenten zuhöre, habe ich kein gutes Gefühl. Ich frage mich, warum das wohl so ist? Zum Einen sicherlich deshalb, weil Ihre Geisteshaltung nicht meinem Wertesystem entspricht und mich das verunsichert. Zum Anderen, weil ich Angst habe, dass jemand, dem eine gewisse Festigkeit in seiner Persönlichkeit fehlt, sich legitimiert fühlen kann, Dinge zu tun, die mit der Menschenwürde nichts mehr zu tun hat. Reden Sie sich bitte nicht auf die Eigenverantwortung aus, wenn Sie gleichzeitig mit Ihrer Theorie Vorbildwirkung haben. Da ich all das nicht will, werde ich mit allen Möglichkeiten dagegen argumentieren und versuchen, möglichst viele Menschen auf die Mängel Ihrer Ideologie hinweisen …“

Eingehen auf zu Grunde liegende Bedürfnisse

Musterformulierung

„Sie wenden sich mit Ihrer Politik gegen Ausländer und warnen vor der Überfremdung. Worin liegt diese Furcht begründet? Ich weiß es nicht, doch möchte ich Ihnen Recht geben, dass unsere Stadtplanung Verbesserungen braucht. Es gibt Bezirke, in denen der Ausländeranteil überdurchschnittlich hoch ist und die Mentalitätsunterschiede zum Problem werden. Dadurch wird die Integration erschwert. Hier sind Verbesserungen angebracht. Dies rechtfertigt allerdings keine Hetz-Kampagne gegen Mitbürger ausländischer Herkunft. Pauschalurteile sind immer zu verurteilen, vor allem dann, wenn sie persönlich diskriminieren …“

Konkreter Lösungsansatz

Musterformulierung

„Nachdem wir einander nicht überzeugen können und ein Kompromiss nur dazu führen würde, dass das ohnehin schon schwierige Thema verwässert wird, schlage ich vor, dass wir uns gemeinsam um eine konstruktive Lösung bemühen. Bringen wir uns doch gemeinsam ein und versuchen wir einen gemeinsamen Weg zu finden, den wir beide gehen können und der nicht im Widerspruch zu unserem Weltbild steht. Würden Sie von diesem Standpunkt abrücken, würde ich mich besser fühlen, weil genau dieser Umstand nicht mehr eintreten könnte. Deshalb würde ich gern das machen. Wäre das eine Möglichkeit für eine gemeinsame Lösung? …“

3. Verabschiedung

Musterformulierung

„Nachdem wir uns offenbar auf kein Ergebnis einigen können, wird der Wähler zeigen, welchem Lösungsansatz er stärker vertraut. Ich vertraue darauf, dass die Österreicherinnen und Österreicher genau wissen, was der richtige Weg ist. Mein Standpunkt wird uns weiter bringen, da er sich durch diese und jene Argumente auszeichnet. Das kann auch durch dies und das bewiesen werden. Namhafte Experten wie er und sie bestätigen das auch. Damit kann ich voll Zuversicht im Interesse unseres Landes in die Zukunft blicken.“

oder:

„Es geht nicht um Recht, sondern um die Richtigkeit, nicht um persönliche Meinung, sondern um Notwendigkeit, nicht um Ideologie, sondern um Wahrheit. Es geht um die Auseinandersetzung von verschiedenen Meinungen im Wettstreit um eine Problemlösung. Ich biete Ihnen an, Teile Ihres Zugangs in meine Methode einzubringen. Stellen wir doch das Verbindende über das Trennende im Interesse einer optimalen Lösung. Denken Sie bitte darüber nach, das Ergebnis würde die Annäherung rechtfertigen.“
