


Schon manche Wahl ware anders ausgegangen, wenn gute Politik
ausreichen wiirde um Mehrheiten zu erlangen. Doch erst Emotionen
bringen die inhaltliche Substanz politischer Debatten zur Entfaltung.
Deshalb inszenieren sich Spitzenkandidaten im Wahlkampf wie
Superstars — ganz besonders in TV-Duellen. Wenn zwei potenzielle
Kanzler im Fernsehstudio aufeinandertreffen, dann steht
Personlichkeit gegen Personlichkeit. Diese 6ffentliche Bilihne als
Sieger zu verlassen verlangt den Kandidaten weit mehr ab als die
besseren Argumente auf der Sachebene. Wer die Herzen der
Zuschauer zu erreichen vermag, kann hier im Endspurt um den
Wahlsieg entscheidende Prozentpunkte gutmachen. Doch dieser
Effekt gilt nicht nur im Wahlkampf, sondern flir alle 6ffentlichen
Auftritte.

Was die Publikumslieblinge unter den Politikern von den
charmefreien Strebertypen unterscheidet, ist diese Erkenntnis: Bei
einem TV-Duell ist man in erster Linie ein Redner mit einem
Publikum, und erst dann ein Politiker mit Sachthemen. Auch ein gut
ausgearbeiteter, faktenreich argumentierender Auftritt vor den
Wahlern macht keinen Gewinner, wenn der Gegner das beherrscht,
was einen guten Redner ausmacht: mit seinen Worten an die Geflihle
des Publikums zu appellieren. Gerade wenn die Unterschiede subtil
sind, geben die Emotionen oft den Ausschlag.

Edmund Stoiber hatte beim TV-Duell am 8. September 2002, zwei
Wochen vor den Bundestagswahlen, in Gerhard Schréder genauso
einen mediengewandten Gegner gefunden. Der damalige bayerische
Ministerprasident  hatte auf dem  Papier die bessere
Ausgangssituation: Die CDU ging mit einem Vorsprung in den
Umfragen in die Fernsehdebatte, obwohl Schréder im direkten
Vergleich mit Stoiber die besseren Werte hatte. Zusatzlich spielte
dem Bayern in die Karten, dass Schroder das erste Fernsehduell
zwischen den beiden zwei Wochen zuvor griindlich verdorben hatte.
Doch der Vorteil sollte Stoiber nichts niitzen. Schréder gewann nach
einhelliger Meinung der Experten, ohne echte politische Triimpfe in
der Hand, das Duell —und zwei Wochen spater die Wahl.
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Warum? Weil der ,Medienkanzler” sein Publikum vor Augen hatte.
Stoiber war an diesem Sonntagabend ganz im Fernsehstudio, und
berichtete den Moderatorinnen konzentriert von politischen Fakten.
Schroder, keine flinf Meter entfernt von seinem Kontrahenten
aufgestellt, war im Kopf in den Wohnzimmern der Wahler, und
appellierte subtil an ihre Gefiihle.

Wie kénnen wir als Redner diese emotionale Verbindung herstellen?
Wie wird Fakt zu Feeling?

Wie die Botschaft emotional wird

Die Botschaft einer politischen Rede — wie auch anderer Redetypen —
|asst sich als Pyramide mit drei Ebenen darstellen (s. Abb.).

Abbildung: Botschafts-Pyramide

Die Basis der Pyramide bildet die Darstellung von realen,
moglicherweise individuellen Bezligen, die als Beispielhorizont fiir
eine Botschaft dienen. Diese Beispielebene decken Politprofis bei
offentlichen Auftritten gezielt ab, um die Botschaft fiir die Wahler
nachvollziehbar zu machen.

Edmund Stoiber verpasste diese Chance im TV-Duell ganzlich — sogar

bei seinem zentralen Thema Arbeitslosigkeit, das sich dafiir glanzend
eignet.
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Gerhard Schroder dagegen nutzte diese Moglichkeit, als er liber seine
Bildungspolitik sprach. Fir den Wahler abstrakte Instrumente wie
den Bildungsetat des Bundes und die Bezuschussung der Lander fiir
eine verbesserte Ganztagsbetreuung personifizierte er geschickt,
indem er seinen eigenen Bildungsweg ins Spiel brachte: ,,Was ich
nicht mochte ist, dass wir in diesem Land eine Situation bekommen,
wo es Kindern aus sozial schwacheren Familien — ich habe meine
Abschlisse (iber den zweiten Bildungsweg machen mussen — nicht
mehr moglich ist, zu Deutschlands hohen und héchsten Schulen zu
gehen, weil sie sie nicht bezahlen konnen.”

Schroder verbesserte dadurch nicht nur die Verstandlichkeit der
Zusammenhange flir die Zuschauer, sondern gewahrte ihnen durch
den Einblick in seine Biografie emotionalen Zugang zu seiner Person.
Aus ,,Wir brauchen finanzielle Mittel der Bildungsférderung” wurde in
den Ohren der Zuschauer so ein ,lch verstehe aufgrund eigener
Erfahrung, dass Euch bessere Bildungschancen fiir Eure Kinder am
Herzen liegen.” Die Beispielebene ist fiir jeden Redner unverzichtbar,
um die ldentifikation mit dem Publikum herzustellen.

Beim Kontrahenten Stoiber klang die Einlassung zum Thema Bildung
dagegen folgendermafien: ,Wenn Deutschland, das auf den Rohstoff
Geist angewiesen ist, [...] nach der OECD-Studie an 21. Stelle liegt,
dann ist das eine wirklich katastrophale Bilanz.” An diesem Zitat wird
klar erkennbar, wo Stoibers Rhetorik beim TV-Duell verortet war —
namlich in der Mitte der Pyramide. Dort liegt die Faktenebene:
Zahlen, Daten, Paragrafen. Alles, was sachlich relevant und fachlich
notwendig ist — flir das Publikum aber weitgehend uninteressant und
oft genug auch véllig unverstandlich. Die Faktenebene sollten Redner
immer nur so weit anzapfen, wie es fiir eine logische Argumentation
unbedingt notwendig ist. Stoiber aber zitierte in einem Fort
Statistiken, dass es den Zuhorern schwindlig werden konnte.

An der Spitze der Pyramide schlieBlich thronen die Werte, auf die die
Botschaft Bezug nimmt. Die majestatische Formulierung ist
beabsichtigt: Dies ist die emotionale Ebene der Pyramide, die
Konigsdisziplin der politischen und jeder anderen rhetorischen
Botschaft.
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Edmund Stoibers Argumentation blieb beinahe ganzlich auBerhalb
dieser wichtigsten Ebene der rhetorischen Auseinandersetzung mit
seinem Kontrahenten. Ein besonders deutliches Beispiel dafiir lieferte
er, als er von Moderatorin Maybrit Iliner auf die Koalitionsfrage
angesprochen wurde: ,Frau lllner, zunachst ist mein gesamtes
Streben danach gerichtet, liber 40 Prozent zu kommen. Das ist mein
zentrales Anliegen.” Welche Botschaft sendet das an die Wahler?
Erwarten sie nicht, dass sie das zentrale Anliegen eines
Kanzlerkandidaten sind?

Gerhard Schroder hingegen stiell bei seinen Ausflihrungen immer
wieder in die Spitze der Pyramide vor, indem er geschickt zu
Wertefragen Stellung nahm, ohne sie beim Namen zu nennen. Das
wurde besonders deutlich, als die Sprache auf das zu dieser Zeit heild
diskutierte Thema eines Bundeswehr-Einsatzes im Irak kam, den
Schroder zur Entriistung von US-Prasident Bush vehement ablehnte.

Stoiber warf Schroder vor, durch seine Verweigerung die deutsch-
amerikanische Freundschaft zu gefahrden. Der amtierende Kanzler
aber lenkte mit seiner Antwort die Auseinandersetzung gezielt in eine
Richtung, die weit ndher am Befinden der Bevélkerung war, namlich
die Herabsetzung der Hemmschwelle fir Kriege liberhaupt: ,Es geht
schlicht darum, dass in einer bestimmten Frage, die durchaus
existenzieller Natur ist, namlich die Frage von Krieg und Frieden, es
Meinungsverschiedenheiten gibt. [...] In solchen existenziellen Fragen
gibt es nur eine klare Antwort und gibt es kein Rumdrticken.” Und, an
Stoiber gerichtet: ,,Reden wir doch [dariiber], was in einem Fall von
Krieg und Frieden Sie oder ich tun wiirden.”

Dieser Herausforderung begegnete Stoiber erneut mit vollig
emotionslosem Vokabular. Er hielt einen langatmigen Vortrag uber
das potenzielle irakische Waffenarsenal und die Methoden der
Kriegsfliihrung zwischen Saddam Hussein und den Nachbarlandern
des lIrak. Er verteidigte den geplanten Militdrschlag mit der
Begriindung, dass die Staatengemeinschaft vorhabe, mehr lber den
Irak zu erfahren. Er sprach tber den Krieg wie liber eine Marsmission,
weit aullerhalb des biirgerlichen Horizonts. Sein Kontrahent
wiederum holte mit seiner klaren Stellungnahme Uber Krieg und
Frieden die Bedrohung des Krieges in die Wohnzimmer der
Zuschauer.

Schréder gelang bei diesem Schlagabtausch der entscheidende
Punktgewinn des Abends. Die emotionale Anndherung an das
Publikum, dessen Wiinsche und Sorgen, offnet die Tir auch fiir
schwierige Botschaften.
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Distanz ist ein Gefuihlskiller

Weil diese emotionale Annaherung ein Erfolgsrezept flr jeden
Redner ist, der seine Zuhorer erreichen will, ergibt sich aus ihr auch
ein absolutes No-Go der gefiihlsbetonten Rhetorik: auf Abstand zum
Publikum zu gehen. Emotional zuganglich sind Menschen nur, wenn
sie fir die Anndaherungsversuche des Redners offen sind, weil sie ihn
zu kennen glauben. Wer dagegen eine Distanz zu seinem Publikum
erkennen lasst oder gar von oben herab argumentiert, wirkt
emotional unglaubwiirdig.

Beide Kanzlerkandidaten erzahlten in ihren AuRerungen beim TV-
Duell 2002 die Geschichte der rot-griinen Regierung seit 1998, also
die Vorgeschichte der bevorstehenden Wahl. Als Geschichtenerzahler
nahmen sie dabei jedoch ganz unterschiedliche Haltungen ein.
Stoiber rezitierte seine Version aus der Perspektive des
Oppositionspolitikers, angelegt auf Konfrontation mit seinem Gegner.
Schréder dagegen erzdhlte aus der Perspektive der Wahler. Viel
einfacher ware es fir ihn gewesen, die Sichtweise des Kanzlers
einzunehmen und sich einfach fir seine Erfahrung im Amt zu
rihmen, doch in diese Falle tappte er nicht. Mit einer solchen
Ansprechhaltung hatte er sich meilenweit vom Publikum entfernt; er
hatte sich als Vertreter der Macht dargestellt anstatt als Vertreter
des Volkes.

Edmund Stoiber machte genau diesen Fehler in seinem finalen
Pladoyer an die Wahler am Ende der Sendung: ,Wir missen die
Arbeitslosigkeit und die wirtschaftliche Leistungsschwache
Deutschlands wesentlich verbessern. Deutschland [...] hat es nicht
verdient, an letzter Stelle des wirtschaftlichen Wachstums und am
Wachstum der Arbeitslosigkeit zu stehen. [...] Ich moéchte jedenfalls
erreichen, dass unser Land ein Land ist, das [...] sich bewusst ist, dass
die  deutsch-amerikanische  Freundschaft flr  Deutschland
unverzichtbar ist und dass der Ton die Musik macht und [...] ich
werde jedenfalls mit Bush und den Verantwortlichen ein anderes
Verhaltnis aufbauen als das Kanzler Schréder gemacht hat.”

Ganz abgesehen von der holprigen Sprache — nicht mit einem Wort
erwahnte der Kandidat hier die Wahler. Er spricht von Deutschland
als abstraktem Begriff, von internationalen Vergleichslisten, von der
politischen Beziehung zu einem anderen Kontinent und vom Tonfall
diplomatischer Auseinandersetzungen. Weiter aus dem Dunstkreis
der Zuschauer hatte er sich kaum noch entfernen kdénnen.
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Schroéder dagegen begann seine finale Ansprache so: ,Ich mochte
gerne die Krafte, die ich gesplirt habe wahrend der Flutkatastrophe,
pflegen und nutzen. Das ist die Kraft zu Gemeinsinn [..] als
Voraussetzung dafiir, dass die groRen Aufgaben, die vor uns liegen,
gepackt werden kénnen.”

Nicht nur sprach er mit der Elbflut, die sich im Vormonat ereignet
hatte, ein duflerst emotionales Thema an, das die Menschen im
ganzen Land seit Wochen bewegte; er suggerierte ihnen damit auch
seinen Stolz auf die Bevolkerung, und dass er sich bei seiner Arbeit an
ihrer Beherztheit und Tatkraft orientieren wolle.

Funf Tipps fiir lhren bewegenden Auftritt

Auch wenn Sie gerade nicht fiir die Kanzlerschaft kandidieren: Bei
jeder offentlichen AuRerung gilt es, die Distanz zum Publikum zu
lberwinden und Menschen emotional zu erreichen. Auch die besten
Argumente reichen nicht aus, wenn es lhrer Rede an Herzblut und an
erkennbarem Einflihlungsvermogen gegenliber lhrem Publikum fehlt.

Die folgenden Tipps helfen lhnen dabei, den emotionalen Kern lhrer
Rede herauszuarbeiten — und im Zweifel auch die nachste Wahl zu

gewinnen!

e Sprechen Sie immer in erster Linie als Mensch mit Geflihlen, nicht
als Fachexperte mit Faktenwissen.

e Brechen Sie Zusammenhdnge auf emotional ansprechende
Beispiele aus dem Erfahrungshorizont lhres Publikums herunter.

¢ Nutzen Sie abstraktes Faktenwissen nur so weit, wie es unbedingt
notig ist, um lhre Argumente plausibel zu machen.

e Bauen Sie eine Brlicke zwischen I|hrer Botschaft und den
Grundwerten lhres Publikums.

e Gehen Sie in |hrer Ansprechhaltung nie auf Distanz zum Publikum,
sondern bleiben Sie sprachlich und argumentativ auf Augenhdéhe.

Kommen Sie gut an!

lhr
René Borbonus
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