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Erfolgreich kommunizieren

Erfahrungen in der Diabolischen Rhetorik

Von Henar Criado

Warum bekomme ich zu dieser

Person keinen Draht?“ Das fra-

gen wir uns doch oft, wenn ein
Gesprich nicht wie gewiinscht verlief.
Im Beruf wie im Privatleben stellen
wir immer wieder fest: Unsere Bot-
schaften kommen bei verschiedenen
Menschen oft vollig unterschiedlich
an - obwohl wir dieselben Worte be-
nutzen. Dass unsere Aussagen bei der
einen Person sehr gut, bei der ande-
ren hingegen gar nicht ankommen,
kann verschiedene Ursachen haben,
zum Beispiel, dass die Gesprachspart-
ner unterschiedliches Vorwissen oder
verschiedene Interessen haben. Oft
klappt die Kommunikation aber auch
deshalb nicht, weil unsere Partner
einfach anders ,ticken. Denn die
Wertesysteme von Menschen unter-
scheiden sich. Wahrend zum Beispiel
fiir den einen materieller Erfolg sehr
wichtigist, hat fiir den anderen soziale
Anerkennung oder Sicherheit hochste
Prioritdt. Und ein Dritter mdchte vor
allem etwas Aufregendes erleben.

Diese Werte prdgen unser Denken
und damit wiederum unseren Kom-
munikationsstil. So gehen Menschen,
die alles primédr unter dem Gesichts-
punkt ,Rechnet sich das?“ bewerten,
eher logisch vor. Dem entspricht ihre
Ausdrucksweise; Sie bevorzugen kur-
ze und prégnante Aussagen, lieben
Zahlen, Daten und Fakten.

Anders ist dies bei Personen, die pri-
maér den Reiz des Neuen suchen. Zah-
lenkolonnen inspirieren sie nicht,
sondern lassen sie innerlich gdhnen.
Ahnlich reagieren Leute, denen
menschliche Beziehungen sehr wich-
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tig sind. Denn ,nackte, kalte Zahlen”
spiegeln in ihren Augen nicht das ech-
te Leben wider.

So weit so gut. Diese Grundsétze der
Kommunikation kennen wir alle. Mit
der Zeit haben wir auch gelernt, in Ge-
sprachen unser Gegeniiber zu ,scan-
nen“ und einzuschitzen. Die Schliis-
selworter, die verwendet werden, der
Kleidungsstil, das Benehmen, die Kor-
persprache, verraten den Denkstil
und lassen uns schnell einschéitzen
welches Sprachklima wir wihlen
miissen, um richtig verstanden zu
werden. Anhand solcher Beobachtun-
gen konnen wir rasch eine erste Ein-
schitzung vornehmen. Doch Vor-
sicht, das funktioniert nicht immer!
Gerade dann, wenn es gilt besondere
Interessen durchzusetzen, geht es nur
noch mit professionellen Kommuni-
kationstechniken. Im Berufsleben
braucht es mehr, als nur eine rhetori-
sche Grundausstattung. Insbesonde-
re dann, wenn wir auf einen ausge-
bufften ,diabolischen Rhetoriker”
treffen. Diese sind wahre Meister im
Liigen und Tatsachen verdrehen, im
Provozieren und Verunsichern - mit
unfairen Fragen und Killerphrasen,
getduschter Kérpersprache oder char-
manten Geplauder wickeln sie ihre
Opfer gekonnt um den Finger. Wehe
dem, der diesen Verhandlungspart-
nern rhetorisch nicht gewachsen ist.
Er wird aus diesem Rhetorik-Duell als
Verlierer hervorgehen - garantiert!

Kommt Thnen folgende Situation be-
kannt vor? Ein schwieriges Gesprich,
eine wichtige Verhandlung, ein be-
deutendes Strategiegespridch ist ter-
miniert. Sie bereiten sich seit Tagen

oder vielleicht sogar Wochen auf die-
sen wichtigen Tag vor. Sie sind Thre
Gespréchsstrategie immer wieder in
Gedanken durchgegangen. Wie wis-
sen genau was Sie sagen wollen und
wissen was Sie erreichen wollen. Sie
sind iiberzeugt, es kann nichts schief
laufen. Und dann kommt doch alles
ganz anders. Ihr Gegeniiber ist ein er-
fahrener Rhetoriker und ein Meister
der diabolischen Redekunst. Auf Ihre
Argumente reagiert er spitzfindig und
kleinlich. Schneller als es Ihnen lieb
ist, entwaffnet er Ihre Einwidnde mit
gezielt eingesetzten Killerphrasen.
Langst hat er erkannt, dass Sie ihm
rhetorisch unterlegen sind. Er findet
Spaf$ daran, dieses Verhandlungsdu-
ell zu gewinnen, geht dabei sogar bis
unter die Glrtellinie und greift sie
letztendlich auch noch persénlich an.
Thr Puls wird schneller, die Hande
feucht und es fillt Thnen schwer, sou-
verdn zu wirken. Sie glauben kaum,
was sie gerade horen, werden zuneh-
mend unsicherer, konnen Ihre Nervo-
sitdt nicht mehr verbergen. Ihrem Ver-
handlunsgegner bleibt das alles nicht
verborgen. Er nutzt die Situation und
legt noch mal mit besonders wir-
kungsvollen Worten aus seinem dia-
bolischen Wortschatz nach - und am
Ende sind Sie nur noch sprachlos. Sie
wurden gerade nach allen Regeln der
Kunst tiber den Tisch gezogen. Mit
schmutzigen Rhetorik-Tricks hat Sie
ein Rhetorik-Profi zerlegt und mund-
tod gemacht, auf die hinteren Plétze
verwiesen. Dieser Punkt ging heute
nicht an Sie!

Die meisten von Thnen kennen dhnli-
che Situationen. Der Alltag eines Me-



dizincontrollers ist von Verhandlun-
gen und Diskussionen gepréagt. Dabei
miissen wir iiberzeugen, argumentie-
ren, kontern, verteidigen, Losungen
anbieten. Neben der fachlichen Kom-
petenz ist dabei die gezielte Rhetorik
unser wichtigstes Werkzeug.

Gerade deshalb hat mich das Fortbil-
dungsangebot der DGfM auf Anhieb
angesprochen und ich habe mich zur
2-tdgigen Fortbildung ,Diabolische
Rhetorik“ angemeldet, die immer
wieder von unterschiedlichen Regio-
nalverbidnden angeboten wird. Im Ju-
ni trafen sich dann in Miinchen zwdlf
Medizincontroller mit dem Kommu-
nikationstrainer Riidiger Freuden-
dahl, die alle aus dem gleichen Grund
gekommen sind: In Zukunft nicht
mehr abgewiirgt und untergebuttert
werden zu wollen. Gleich bei der Vor-
stellungsrunde ging es ans Einge-
machte. Auf eine sympatische Art
zeigte uns Herr Ferudendahl auf, was
wir bereits bei der Vorstellung alles
falsch machten. Wie sehr die Beto-
nung unserer Worter, unsere Korper-
haltung, die Stimme, den ersten Ein-
druck einer Person bestimmt. Gleich
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war es allen Teilnehmern klar, das
wird keine entspannte Fortbildung
werden. Ganz im Gegenteil, harte Ar-
beit war angesagt. Um es mit den Wor-
ten des Referenten Herrn Freuden-
dahl zu sagen: ,Niemand baut Mus-
keln auf, indem er Biicher {iber Fit-
ness liest. Ohne Muskelkater geht es
nicht” In den folgenden zwei Tagen
lernte uns Herr Freudendahl auf hu-
morvolle Weise und durch unter-
schiedliche und anregende Prisenta-
tionsformen die Wirkung des Wortes.
Er machte uns mit den Grundziigen
der Mikropolitik im Unternehmen
vertraut (die Rollen der ,Verfolger”
und ,,Opfer haben wir gleich auch in
unseren Unternehmen wiederer-
kannt), und welchen Einfluss die Rhe-
torik hat. Durch praxisnahe Beispiele
aus dem Alltag eines Medizincontrol-
lers erarbeiteten wir uns wirkungsvol-
le Gespréachstechniken zur Abwehr
diabolischer Rhetorik. Es war erstaun-
lich zu sehen, wie wir Teilnehmer im
Laufe der Schulung immer besser
wurden. Am Ende der Fortbildung
waren alle Teilnehmer in der Lage, auf
jeden verbalen Angriff souverdn und
schlagfertig zu reagieren.
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Mein personliches Fazit

Die zahlreichen Tipps, die ich wéh-
rend der Fortbildung bekommen ha-
be, nutzen mir nicht nur im Berufsall-
tag, sie sind auch im privaten Leben
niitzlich und hilfreich. Durch die Fort-
bildung habe ich fiir verschiedene Si-
tuationen Rhetorik-Werkzeuge erhal-
ten, die genau zu mir passen und
nicht gekiinstelt oder auswendig ge-
lernt klingen. Es gibt wohl kaum eine
Fortbildung, aus der ich so viel Nutzen
fiir meine tégliche Arbeit ziehen
konnte, als die ,, Diabolische Rhetorik"
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