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Denkprozesse in Diskussionen

Lz. Sprachliche Gewandtheit, schlagfertiges Argu-
mentieren und nicht zuletzt der besonnene Umgang mit
Kritik gehoren in einer Zeit, in der auch Sachfragen
zunehmend personifiziert werden, zum unentbehrlichen
Riistzeug von Leuten, die sich 6ffentlichen Diskussionen
stellen. Gerade Fiihrungskriafte aus Wirtschaft und
Verwaltung sollten die entsprechenden Verhaltensmuster
beherrschen, wenn sie ihre Botschaften, beispielsweise in
Fernsehauftritten, iiberzeugend vermitteln wollen. Wer
dic Gesetze des Medienzeitalters nicht kennt, wird bald
einmal auf verlorenem Posten kdmpfen, auch wenn seine
Gedankengdnge noch so schliissig sein mdgen. An
Lehrgidngen, Ratgebern und Handbiichern besteht kein
Mangel. Und auch das kiirzlich unter dem Titel « Treffend
argumentieren» publizierte, iiber 330 Seiten umfassende
Buch aus der Feder des diplomierten Mathematikers
Werner Furrer setzt sich zum Ziel, Leserinnen und Leser
mit den fir Diskussionen und Verhandlungen nétigen
«Techniken » vertraut zu machen.* Der Autor ldsst es
aber nicht bei knappen Anleitungen oder Checklisten
bewenden, sondern er versucht — vielfach anhand von
Ablaufskizzen —, die Denkprozesse sichtbar zu machen,
die Argumenten zugrunde liegen. In diesem Sinne will
Furrer seiner Leserschaft auch keine allgemeingiiltigen
Rezepte verschreiben, sondern sie fiir das Klima in ganz
speziellen Situationen sensibilisieren, so etwa auch fiir
Gerichtsverhandlungen. Besonders aufschlussreich ist der
Abschnitt, der sich ausfilhrlich mit dem Verhalten
gegeniiber kritischen Einwénden befasst. Denn Kritik-
und Konfliktfdhigkeit in hart gefithrten Diskussionen in
Fernsehsendungen und an Podiumsveranstaltungen bilden
beim Publikum nicht selten das entscheidende Kriterium
fiir die Beurteilung der Votanten. Zahlreiche Zitate von
Rhetorikern, Dichtern und Politikern aus vielen
Jahrhunderten lockern den dicht formulierten Text auf.

Dieses Buch richtet sich an alle intellektuell
neugierigen Menschen und erst recht an diejenigen, die
von Berufs wegen Uberzeugend argumentieren missen,
insbesondere

Werner Furrer

Treffend
argumentieren

- wer sich fiir Politik interessiert

- oder fiir Philosophie

- Liebhaber der schonen Literatur
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Uber dieses Buch:

Der richtige Gedanke, das treffende Wort entscheiden fiir jeden
von uns immer wieder iiber Erfolg oder Misserfolg, und so sind wir
auf die Kunst des Redens angewiesen. Bitten, fordern, verhandeln,
diskutieren, streiten, einen Vortrag halten - solche Aufgaben mochten
wir mit treffenden Worten bewiltigen.

Das vorliegende Buch ist kein betulicher Ratgeber oder
schulmeisterlich moralisierender Rhetorik-Trainer, sondern eine
mogliche Hilfe fiir jene Notfdlle, in denen wir beim Reden auch
denken sollten. Unser mit literarischem Flair verfasster Text be-
handelt ein Thema praktisch anwendbarer Philosophie. Dabei wollen
wir auch die menschlich, allzu menschliche Seite des Fachs zeigen,
die unterhaltende, heitere, ironische, sarkastische.

Fiir schébige Tricks einer unredlichen Dialektik sind sich die
seridosen, charakterfesten Leser dieses Buchs zu schade. Aber bei
einigen Leuten miissen wir mit allem rechnen, und daher solche
Tricks kennen, wenn wir uns wirksam gegen sie wehren wollen.

Zum Stoff gehort unser scheinbar banaler, jedoch selbst-
verstandlich wichtiger biirgerlicher Alltag, wie auch anspruchsvolle
Situationen im Beruf und solche, die wir als Beobachter oder
Teilnehmer an Diskussionen auf einem Podium oder im Fernsehen
erleben, bei politischen Debatten oder vor Gericht. Fernseh-gewohnte
und verwohnte Leser konnen bei der Lektiire dieses Buches mithalten
und dank dem ausfiihrlichen Inhalts-Verzeichnis im Text herum zap-
pen.

Ein beliebtes Ziel-Publikum fiir solche Literatur sind Manager.
Auch sie diirfen dank dem vorliegenden Buch auf neue Einsichten
hoffen, aber ebenso die «einfachen» Mitarbeiter, wenn sie sich mit
treffenden Worten gegen allzu plattes Denken der Vorgesetzten
wehren miissen; fiir diese somit erst recht ein Grund, sich beizeiten
mit unserem Thema schlau zu machen und intellektuell ein wenig
aufzuriisten.
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