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Persuasive Strategien der affektiven Verunsicherung
im aktuellen Diskurs:
Ironisieren, Kritisieren und Beleidigen
in 6ffentlichen Streitgesprichen!

0. Einfiihrung: Verunsicherung als persuasive Strategie

Wenn Sigmar Gabriel in der Bundestagsdebatte zum Haushalt 2011 (15.09.
2010) folgende an die Kanzlerin gerichtete Frage stellt:

(1) ,Isses das, was Sie, Frau Kanzlerin, auf Ihrer Energie-Reise im
Sommer gelernt haben? Wenn ja, habe ich eine Bitte: Bleiben Sie
mal im nachsten Sommer zu Hause.*,

dann méchte er eines nicht: in die Reisepldne der Kanzlerin fiir den nédchsten
Sommer eingreifen. Obwohl Gabriel genau das explizit formuliert, erkennen
die Adressatin, die Bundestagsabgeordneten, die Joumalisten und die Zu-
schauer an den Bildschirmen die Intention, die dieser Aussage zugrunde liegt.
In ironischer Manier will Gabriel zwar kritisieren oder sogar beleidigen, al-
lerdings mit einer Uberzeugungsabsicht, d.h., er will eine Einstellungsinde-
rung beim Adressaten bewirken. Intentional adressatenorientierte Sprech-
handlungen fallen in den Bereich der Persuasion, wenn der Sprachproduzent
einc spezifische Wirkung beim Rezipienten erzielen will (Schwarz-Friesel
2007:223). Persuasive Strategien werden eingesetzt, um die Meinung oder
Einstellung des Gespriachspartners zu verdndern, ihn bzw. sie von etwas zu
iiberzeugen. Dic Aktivierung emotionaler Zustiande spielt hierbei oft eine ent-
scheidende Rolle. Persuasion basiert demzufolge nicht nur auf kognitiver
Uberzeugungsarbeit, sondern auch mafigeblich auf positiven oder negativen

I Vorliegende Ergebnisse stammen aus dem linguistischen Teilprojekt des Projektes
413: ,Rhetorik der Verunsicherung — Muster negativer Affekt-Strategien und ihre per-
suasive Funktion* an der TU Berlin im FB Linguistik, welches von der DFG finanziert
und innerhalb des Excellenzclusters ,,Languages of Emotion* (FU Berlin) angesiedelt
ist.
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affektiven Prozessen. Gabriel setzt im oben genannten Beispiel negative Af-
fekte ein, um Umstimmung herbeizufithren. Mittels Verunsicherung will er
sein kommunikatives Ziel erreichen, d.h. durch ironische Kritik die Haltung
der Adressaten zur Energiepolitik verandern.

Bislang zeigt die Persuasionsforschung vorwiegend Strategien auf, die durch
positive Affekte iiberzeugen oder umstimmen sollen (vgl. Klein 1994), wie
bspw. in der Werbebranche (vgl. Pohl 1998; Stockl 1998). Wir werden zei-
gen, dass zu diesem Kommunikationszweck auch negative Affekte beitragen
kénnen (vgl. Kienpointner 2008) und argumentieren somit u.a. gegen Schenk
(2002:417), der vor dem Hintergrund des Elaboration-Likelihood-Modells
(Petty/Cacioppo 1986) einzig positiven Botschaften Uberzeugungskraft zu-
spricht. Die Komponente der Persuasion durch negative Affekte wurde kog-
nitionslinguistisch bislang nicht untersucht und so existiert keine empirische
Forschung zur emotionalen Wirkung von negativer Verunsicherungsrheto-
rik.2 Obgleich bereits die antiken Rhetoriker erkannt haben, dass rhetorische
Mittel nicht nur positiv wirken kénnen und genutzt werden, um die Zuhorer
zu begeistern, zu gewinnen, zu erfreuen usw., sondern auch um zu verunsi-
chemn, zum Nachdenken zu bringen und emotional aufzuregen, mangelt es bis
heute eklatant an Untersuchungen, die diese Typen von persuasiven Strate-
gien erfassen und erkliren.3

Authentische AuBerungen wie (1) belegen jedoch ihr Vorkommen. Will man
derartige AuBerungen analysieren, muss man beachten, welche mittels nega-
tiver Affekte evozierte persuasive Kraft durch die Interaktion von Ironie, Kri-
tik und Beleidigung ermoglicht wird. Gabriel geht es darum, affektiv zu ver-
unsichern, Frau Merkel lacherlich zu machen und gleichzeitig sie und andere

2 In der Diskursanalyse hat man sich allerdings im Rahmen von Streit- und Konfliktge-
sprichsanalysen mit der Dokumentation von Mustern affektiver Redebeitrage beschaf-
tigt (Spiegel 1995; Gruber 1996; Deppermann 1999; Giinthner 1999; Drescher 2003).

3 Das Phinomen der didaktischen Verunsicherung wird bereits von Platon beschrieben.
In seinen Dialogen lasst er Hippias folgenden Satz sagen: ,,Aber Sokrates verwirrt ei-
nen immer im Gesprich, Eudikos, und tut recht wie einer der auf Beleidigung ausgeht*
(Platon. Hippias minor, 373 b3-4). Wie wir wissen, will Sokrates jedoch niemanden
beleidigen, sondern iiberzeugen. Er versucht also mittels negativer Affekte den Ande-
ren umzustimmen. Das Projekt ,,Rhetorik der Verunsicherung* mdéchte sich diesen
persuasiven Strategien in interdisziplindrer Weise nidhemn, indem Grazistik, Latinistik
und Linguistik in wechselseitiger Erganzung ihrer methodisch unterschiedlichen empi-
rischen, theoretischen und historischen Ansitze die funktionale Seite der negativen
Rhetorik umfassend untersuchen. Ziel ist die Analyse und Herausarbeitung von Strate-
gien affektiver Verunsicherung und Umstimmung und der Vergleich zwischen den an-
tiken und modemen diskursiven Verunsicherungsstrategien.
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Zuhorer von seiner Auffassung zu tiberzeugen. Auf der einen Seite beleidigt
und kritisiert er die Kanzlerin, indem er ihr die Fachkompetenz in Energie-
fragen abspricht. Auf der anderen Seite reduziert er die Schirfe dieses An-
griffs, indem er durch die ironische Redeform Humor und Kommunikations-
bereitschaft signalisiert (vgl. Schwarz-Friesel 2009; 2010a; 201 1) — eine Ver-
unsicherungsstrategie.

Aus Sprecherperspektive definieren wir Verunsicherung also als einen Ver-
such, beim Horer Zweifel an der eigenen Einstellung hervorzurufen. Dieser
Zweifel kann sowohl durch kognitive als auch durch affektive Effekte evo-
ziert werden. Haufig interagieren die kognitive und emotionale Prozessebene
bei dem Phinomen der Verunsicherung. Aus Horerperspektive ist Verunsi-
cherung dementsprechend genau dieser Zweifel an der eigenen Einstellung.
Die Reaktion des Horers spielt zwar in der linguistischen Analyse insofern
eine Rolle, als dass sie Indikatoren fiir Gliickensbedingungen von Verunsi-
cherungssprechakten liefern kann. Wir konnen aber nicht davon ausgehen,
dass erstens die Reaktionen immer eindeutig, zweitens fiir den Beobachter
immer sichtbar sind und drittens, dass jeder Verunsicherungsversuch auch
gliickt. Deshalb sind auch vom Sprecher intendierte, aber nicht gegliickte
Sprechakte der Verunsicherung Gegenstand unserer Untersuchung. Vom
Sprecher nicht intendierte Verunsicherung, die durch Missverstindnisse oder
Ahnliches entsteht, werden wir aus unseren Betrachtungen ausschlieBen. Es
ist jedoch zu beachten, dass bei der Rekonstruktion von Verunsicherung stets
das methodische Problem besteht, eindeutig angeben zu konnen, ob Verunsi-
cherung tatsichlich intendiert (und geplant als Strategie im Sprecherkalkiil,
also der Perlokution, zu verankern ist), ob die (intendierte) Verunsicherung
positiv (konstruktiv) oder negativ (destruktiv) gemeint war und ob Verunsi-
cherung tatsichlich beim Rezipienten erreicht wird (oder dieser unbeein-
druckt und ohne Zweifel bleibt). Des Weiteren kann man nicht sicher sein, ob
es beim Rezipienten aufgrund der Verunsicherung zu einer Verdnderung in
seincr Uberzeugung kommt oder ob er lediglich iiberredet wird.4 Nur eindeu-
tige meta-kommunikative und meta-kognitive Signale auf der Horerseite (wie

4 Dass es einen wichtigen Unterschied zwischen Uberreden und Uberzeugen gibt, ver-
deutlichen u.a. Ortak (2004) und Merten (2005) sehr gut. Nach Ortak zielt Uberreden
auf die ,Initiation von Handlungsbereitschaft ab*, wihrend ,,iiberzeugen die Manifes-
tierung einer bestimmten Haltung" (Ortak 2004:62; Hervorhebung im Original) an-
strebt. Die Differenzierung von Merten erfolgt nach ganz ahnlichen Kriterien, wenn er
schreibt: ,,Uberzeugen unterscheidet sich von Uberreden zunichst einmal dadurch,
dass Uberzeugungen als Folge von Kommunikation langfristig angelegt und auf das
Bewusstsein gerichtet sind, wihrend Uberredung sozusagen nur die Gunst der Situati-
on nutzen muss, also nur solange, bis der Akt, den die Uberredung auslosen soll, er-
folgt ist** (Merten 2005:300; Hervorhebung im Original).
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Das hat mich jetzt wirklich iiberzeugt! oder Ich gebe nach, bin aber nicht
iiberzeugt.) kénnen hier als Signale fiir den einen oder anderen Zustand ge-
wertet werden.5 Diese sind aber in authentischen Gesprichen eher selten zu
beobachten.

Unsere Ausfithrungen werden sich dementsprechend darauf konzentrieren,
das Verunsicherungspotenzial von AuBerungen zu beschreiben. Dabei liegt
der Fokus auf der Frage, wie positive und negative Emotionspotenziale (vgl.
hierzu Punkt 1. und Schwarz-Friesel 2007) innerhalb einer sprachlichen Au-
Berung zu Verunsicherung fiihren konnen.

Das unseren Analysen zugrundeliegende Korpus umfasst Bundestagsdebatten
und (politische) Talkshows aus dem 6ffentlich-rechtlichen Rundfunk. Damit
beziehen wir uns vorwiegend auf den offentlichen Diskurs. Gespriche, die
vor einem Publikum gefiihrt und damit einer (breiten) Offentlichkeit zuging-
lich gemacht werden, sind fiir die Analyse besonders geeignet, da ein hohes
MaB an emotional geprigten AuBlerungen zu erwarten ist. So ist es oft Ziel
dieser Fernsehsendungen, eine kontroverse Debatte zu einer hiufig spezifi-
schen, nicht selten problematischen Thematik zu initiieren. Bereits die Aus-
wahl der Gespréchspartner erfolgt vor diesem Hintergrund. Es werden dem-
entsprechend Vertreter eingeladen, deren klare und kontrire Einstellungen zu
einem Sachverhalt bekannt sind. Wihrend die inhaltlichen Argumente der
einen oder anderen Partei nicht selten allgemein bekannt sind, nutzen die ge-
ladenen Giste die Plattform der Talkshow vor allem, um emotional zu argu-
mentieren und die Adressaten iiber diesen Weg zu erreichen. Als Adressaten
gelten dabei vornehmlich die Zuschauer im Studio und vor den Fernsehgera-
ten.6 Die Anwesenheit von Zuschauern oder das Bewusstsein dariiber, dass
Dritte Gesagtes rezipieren, beeinflussen die Gesprachsdynamik und das Re-
deverhalten. Dieser Effekt wird von uns beriicksichtigt und wurde beispiels-
weise auch von Holly/Kiihn/Piischel (1989), Holly (1993), Hoffmann (1995),
Luginbiihl (1999) hervorgehoben.” Im vorliegenden Beitrag beschrianken wir
uns auf eine qualitative Auswertung der Gesprichssequenzen.8

5 Entsprechend sind auf der Sprecherseite AuBerungen wie Ich habe dies (nicht) so und
so gemeint. oder Ich will dich ja nicht iiberreden, aber... aufschlussreich.

6 Vgl. dazu auch Luginbiihl, der schreibt, dass die Politiker sich nicht deshalb in diesen
Sendungen treffen, ,,weil sie schon lange mal miteinander dariiber plaudern wollten,
sondern weil sie [...]} der Offentlichkeit etwas zu Gehor bringen wollen, die Zuschaue-
rinnen fiir ihre Uberzeugung gewinnen [...] wollen [...] das Gesprich ist somit primér
auf das Publikum [...] ausgerichtet* (Luginbiihl 1999:16).

7 Die offentliche Darstellung von Politik hat sich in ihrer verbalen Form von Rede zu
Gesprich verandert (vgl. auch Klein 1989:64). Trotz der damit einhergehenden grund-
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1. Zum Emotionspotenzial von Verunsicherungsstrategien

Das Besondere an Verunsicherung (im Sinne einer wie im vorherigen Ab-
schnitt erorterten persuasiven Strategie, die meinungsumbildend eingesetzt
wird) ist, dass sie im Vergleich zur Beleidigung oder Kritik ein geringeres
negatives Emotionspotenzial9 birgt, weil sie den Rezipienten nicht nur nega-
tiv evaluieren und angreifen moéchte, sondern immer zugleich auch eine mo-
tivierende Komponente enthilt. Diese motivierende Komponente je nach
AuBerung und Kontext zu bestimmen, ist eine wichtige Aufgabe der Persua-
sionsforschung (und steht im Mittelpunkt unserer Projektarbeit). Die ,.de-
struktive (negative Affekte provozierende) Komponente bei einer Verunsi-
cherungsstrategie irritiert zwar den Adressaten,!0 gewihrt so aber zugleich
die notwendige Aufmerksamkeit bzw. mentale ,Erschiitterung®,!! was ein
rein auf positive Affekte zielender Persuasionsversuch oft nicht (mehr)
schafft, um damit den Absichten des Sprechers Zugang zur inneren Einstel-
lung des Adressaten zu verschaffen. Es werden demnach zwar irritierende
Inhalte iibermittelt, der Rezipient fiihlt sich jedoch nicht degradiert, denn eine
fir den Akt der konstruktiv gemeinten Verunsicherung konstitutive positive
Komponente schwicht die Schwere der ,Irritation* ab. So wird nicht nur
verhindert, dass der Rezipient eine Verweigerungshaltung einnimmt oder gar
blockiert, vielmehr wird erreicht, dass er offen fiir die persuasive Absicht des

sitzlichen Unterschiede (monologisch-dialogisch, kognitive Vorstrukturierungsmog-
lichkeiten) ergeben sich gerade beziiglich der Gesprachsform Talkshow und Gerichts-
rede in der Antike vergleichbare Ausgangssituationen. In beiden Fillen gibt es die ex-
ponierten Gesprichspartner, die miteinander reden, und die Zuhorer, die die eigentli-
chen Rezipienten darstellen. Dieser Aspekt ist fiir die Vergleichbarkeit innerhalb des
interdiszipliniren Projekts durchaus relevant.

8 Im Rahmen der Projektarbeit ,Rhetorik der Verunsicherung* wird das Korpus auch
quantitativ analysiert werden, um auch Aussagen iiber besonders frequente Typen von
Verunsicherungsrhetorik machen zu kénnen.

9 Unter Emotionspotenzial fassen wir allgemein ,Mittel und Strukturen in Texten, die
Emotionen darstellen und ausdriicken (Schwarz-Friesel 2007:210) konnen; vgl. zu-
dem Schwarz-Friesel (ebd.:210-228) fiir detaillierte Ausfilhrungen zum Emotionspo-
tenzial in Texten.

10 Man muss daher Irritieren und Verunsichern voneinander abgrenzen. Irritation ist le-

diglich eine negative Verwunderung oder Verirgerung, sie ist ein Teil der Verunsiche-

rung, wihrend die Verunsicherung mit einem Zweifel an der eigenen Position einher-
geht. Entsprechend kann ein Horer irritiert, muss aber nicht zugleich verunsichert sein.

Ahnlich der unsere Physis betreffenden Angst, die dafiir sorgen kann, dass wir unsere

Umgebung genauer wahmehmen, um uns vor Schaden zu bewahren. Schmidt-Daffy

schreibt, dass es die Aufgabe des sogenannten Furcht-Moduls sei, ,,Hinweise auf Ge-

fahr moglichst rasch zu entdecken und den Organismus unmittelbar auf die notwendi-

gen Gegenmafinahmen vorzubereiten* (2006:18).
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Sprechers bleibt. Ob diese im Uberreden (und damit der Initiation einer
Handlungsbereitschaft) oder im Uberzeugen (Etablierung bzw. Verinderung
einer Einstellung) liegt (vgl. hierzu aber Fufinote 4), ist flir unsere Argumen-
tation zunichst zweitrangig. Wir definieren persuasive Strategien allgemeiner
als ,,spezifisch rezipientenbeeinflussend, d.h. intentional auf eine bestimmte
Wirkung ausgerichtet” (Schwarz-Friesel 2007:223; vgl. auch Schwarz 2003),
mit dem Ziel , Konvergenz in Handlungs- bzw. Bewertungsfragen herzustel-
len“ (Ortak 2004:89). Hierbei ist natiirlich zu beachten, dass persuasive Stra-
tegien sowohl negative als auch positive Affektstrategien sein konnen. Persu-
asive Strategien mit einem negativen Emotionspotenzial, also negative Af-
fekte bewirkende Strategien, sind bereits fiir den politischen und ideologi-
schen Diskurs beschrieben worden (vgl. Kindt/Osterkamp/Bernard 2009;
Schwarz-Friesel 2010b).

Wir fokussieren persuasive Strategien mit einem negativen Affekt-Effekt, die
zugleich ein didaktisches Ziel verfolgen: Der Rezipient soll durch gezielte
Verunsicherung zu einem Erkenntnisgewinn bzw. -wandel gebracht werden.

Die Komponente der Verunsicherung dient dabei als kognitive und emotiona-
le Basis flir die mentale Einstellungsveranderung (vgl. hierzu die mieutische
(sokratische) Methode in FuBinote 3). Die den Hérer irritierende, aus der Fas-
sung bringende Information(svermittlung), die im Inhalt und/oder der Art und
Weise der Kodierung liegen kann, soll die Veranderungsbereitschaft bzw. das
Umdenken oder zumindest In-Frage-Stellen der bisherigen Einstellung er-
zeugen.

Diese Uberlegungen machen bereits klar, wie schwierig eine Abgrenzung
von Persuasion und Manipulation ist. Reicht das didaktische Anliegen, die
Intention des Sprechers aus, um seine Verunsicherungsstrategie als persuasi-
ve Strategie zu klassifizieren? Welche Kriterien erlauben eine Abgrenzung
von Persuasion und Manipulation?12 Und wann ist eine scheinbar destrukti-
ve, den Horer angreifende AuBerung tatsichlich eine positive Strategie in

12 Mit Blick auf die wissenschaftliche Forschung (vgl. bspw. Prost 1987; Schenk 2002;
Merten 2005) zu diesem Thema kann man sagen, dass Manipulation eine dem Rezipi-
enten nicht bewusste Beeinflussung ist, wihrend Persuasion die dem Rezipienten be-
wusste Beeinflussung beschreibt. Allerdings bleibt festzuhalten, dass erstens diese Dif-
ferenzierung vielfach gar nicht thematisiert wird, zweitens hufig noch eine moralische
Komponente ins Spiel gebracht wird und drittens es haufig auch Uberschneidungen
mit der Differenzierung Uberreden/Uberzeugen gibt, die es schwer machen, von einer
einheitlichen linguistisch wissenschaftlichen Auffassung hinsichtlich der Unterschei-
dung zwischen Persuasion und Manipulation zu sprechen.
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dem Sinne, dass sie Gutes fiir den Horer beabsichtigt? Liegt die Entscheidung
hierfiir allein in der Sprecherintention? Didaktische Persuasionsstrategien
kénnen als Verunsicherungsstrategien vom Hérer allein als destruktiv, als
Face-Angriff bewertet werden, ohne dass der Sprechakt weder gegliickt noch
erfolgreich ist (siehe hierzu Searle 1969).

Unter Beachtung der bereits dargestellten Aspekte zeichnet sich Verunsiche-
rung also durch eine doppelte Zweidimensionalitit aus. Einerseits muss die
Sprecher-Horer-Beziehung (Dimension I) beachtet werden. Die Zweifel an
der eigenen Einstellung (= Verunsicherung) werden durch unmittelbare kog-
nitive und affektive Effekte hervorgerufen, die der Sprecher steuert oder zu-
mindest zu steuern versucht. Andererseits bedeutet sie relativierte vom Spre-
cher intendierte und vom Horer rezipierte Irritation. Bei einer verunsichern-
den AuBerung interagieren sowohl positive als auch negative Emotionspoten-
ziale (Dimension II). Wie diese (sprachlich) realisiert werden und welche
Bedingungen erflillt sein miissen, um eine sprachliche AuBerung eindeutig
als verunsichernd zu identifizieren, soll nachfolgend geklart werden.

Im Mittelpunkt unserer Untersuchungen steht also das fir Verunsicherung
charakteristische zweipolige Emotionspotenzial (EP). Als EP 13 von Ge-
sprachsbeitridgen bezeichnen wir diejenigen Komponenten sprachlicher und
nicht-sprachlicher Informationen, durch die eine affektive Wertung transpor-
tiert wird und damit zu einer Emotionalisierung des Rezipienten flihren kann.
Auf lexikalischer Ebene enthalten bspw. evaluierende, emotionsausdriicken-
de und emotionsbezeichnende Worter Emotionspotenzial. Auf Satzebene
kénnen Exklamativsitze, Vergleiche und Metaphem Bewertungen vermit-
teln. Auch die Informationsstruktur (Fokussierung, Perspektivierung, die
durch syntaktische Strukturierung und rhetorische Fragen bewirkt werden
konnen) einer AuBerung kann mafgeblich zum EP beitragen und damit als
inhirente E-Eigenschaft einer AuBerung beschrieben werden. Die Emotiona-
lisierung beim Rezipienten wird also ,,durch die kognitiven Informationsein-
heiten ausgel6st® (Schwarz-Friesel 2007:211). Das bedeutet, dass die Emoti-
onalisierung weder ein rein emotionaler Prozess ist, noch, dass tiberhaupt ei-
ne strikte Trennung zwischen kognitiven und emotiven Effekten, die zur
Verunsicherung fiihren, getroffen werden kann. Die Emotionalisierung des

I3 Wir beziehen uns im Folgenden auf die Definition von Schwarz-Friesel (2007, Kap. 6)
und verweisen zugleich auf die dort erérterte Unterscheidung zwischen Emotionspo-
tenzial und Emotionalisierung. Das Emotionspotenzial ist als inhirente Eigenschaft ei-
ner AuBerung zu beschreiben, wihrend die Emotionalisierung der Prozess ist, der beim
Rezipienten aufgrund einer AuBerung mit Emotionspotenzial einsetzen kann (vgl.
ebd.:212).
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Adressaten wird stets auch durch kognitive Verarbeitungsprozesse ausgelost,
da zum einen die sprachlichen Strukturen kognitiv verarbeitet werden und
zum anderen die kognitive Evaluation ein zentraler Bestandteil von Gefiihlen
ist (vgl. ebd.:80).

Nicht-sprachliches EP sind fiir uns mimisch-gestische Signale, wie Augen-
zwinkern oder Schulterklopfen. Aber auch das tiefe Vertrauen zwischen zwei
Menschen, die Kraft der sozialen Beziehung, die den Gesprichspartnern ge-
nau dann bewusst wird, wenn eine AuBerung scheinbar gegen die fiir eine
derartige Beziehung giiltigen Handlungsnormen verst6f3t, enthilt (positives)
EP und trigt somit zur Emotionalisierung bei.

Konstitutiv fiir eine verunsichernde AuBerung ist nun, dass sie immer zu-
gleich negatives und positives EP aktiviert. Anders als bei einer reinen Belei-
digung, die ausschlieBlich die Verletzung des Anderen und damit einen Face-
Angriff bewirken will, kann eine verunsichemnde AufBlerung zwar ebenfalls
eine Beleidigung in Form eines negativ evaluierenden Lexems enthalten (ne-
gatives EP),14 die AuBerung enthilt aber immer auch positives EP, indem sie
bspw. in der Modalitit des Scherzes geduflert wird, indem sie mit einem Au-
genzwinkern versehen wird, indem sie durch Diminutivsuffixe oder Hecken-
ausdriicke abgeschwicht wird etc. Anhand der Beispiele (2) und (3) soll die
Abgrenzung von einer rein destruktiven AuBerung zu einer verunsichernden
AuBerung nachvollzogen werden.

(2) Dein Referat war schlecht.

(3) Meinst Du nicht auch, dass Dein Referat schlecht war?

Wihrend AuBerung (2) sich durch eine knappe Syntax und negativ evaluie-
rende Lexik (negatives EP) auszeichnet und als reine Kritik empfunden wird,
kann man AuBerung (3) vielmehr als verunsichernde AuBerung begreifen, die
zwar ebenfalls in ihrer Proposition die negative Evaluation und damit auch
das negative EP enthilt, die aber zugleich durch eine elaboriertere Syntax
und vor allem durch die rhetorische Frage und damit der indirekt verwirklich-
ten Kritik positives EP enthilt, welches dem negativen EP gegeniibersteht.
Durch die formale Abschwichung der Kritik wird erreicht, dass der Adressat
statt emotional zu blockieren eine im Wesentlichen offene Haltung bewahrt,
die wiederum Voraussetzung dafiir ist, einzelne Kritikpunkte in den kogniti-
ven Verarbeitungsprozess integrieren zu koénnen. Die vom Sprecher inten-

14 Das Emotionspotenzial einer AuBerung kann auch implizit kodiert sein und iiber E-Im-
plikaturen erschlossen werden, siehe hierzu Punkt 2.1 in diesem Beitrag.
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dierte Wirkung, namlich die Ubernahme einer Einstellung (das Referat war
schlecht) wird durch (3) eher erreicht als durch (2). Welche Intensitét eine
sprachliche AuBerung (oder auch eine nicht-sprachliche Handlung) hat bzw.
wie intensiv das darin enthaltende Emotionspotenzial vom Rezipienten wahr-
genommen wird, kann nicht pauschal fiir bestimmte AuBerungen definiert
werden, sondern ist von verschiedenen situationellen und ko(n)textuellen Fak-
toren abhéngig.!5

2. Strategiebeispiele
2.1 Die Strategie der Verunsicherung durch Ironisieren

Anhand des Sprechaktes der Ironie soll nun mittels konkreter (authentischer)
Beispiele crortert werden, inwiefern die Komponente der Verunsicherung
maBgeblich zum Erfolg von AuBerungen, die persuasive Ziele verfolgen, bei-
tragt bzw. beitragen kann.

Ein ironischer Sprechakt ist eine AuBerung, mit der der Sprachproduzent zum
Schein das Gegenteil von dem bzw. etwas Anderes als das sagt, was er tat-
sdchlich meint, wobei er dem Sprachrezipienten dies auch zu verstehen
gibt.16

Ironisiercn (als eine Form der verbalen Vortduschung und eine Redeform des
Scherzens und Spottens) wird seit der Antike als persuasive Strategie benutzt.
Ironische Sprechakte konnen je nach Situation scharfe Kritik, Lob, Spaf oder
Komik signalisieren. Stets wird eine implizite Bewertung (positiver oder ne-
gativer Art) vermittelt. Ob lberhaupt eine ironische oder die wértlich ge-
meinte Lesart der AuBerung vorliegt, lasst sich immer nur im jeweiligen
Kontext erkennen: Eine AuBerung wie

(4) Du bist ein wahrer Freund!

15 Beziiglich der Frage, was zum Kontext einer Gesprachssituation gehort und demzufol-
ge mitbestimmend fiir die Bedeutung von AuBerungen ist, orientieren wir uns hier an
der weiten Definition Auers, der fiinf verschiedene Dimensionen, die fiir die Kontext-
bestimmung notwendig sind, annimmt: 1) linguistischer Kontext (= Kotext), 2) physi-
sche Situation (Sprecher, Horer, Ort, Zeit), 3) soziale Situation, 4) gemeinsames Hin-
tergrundwissen der Gesprichsteilnehmer und 5) Medium der Kommunikation (vgl.
2009:91).

16 S sagt x, meint aber y. X ist erkennbar falsch. S simulient also und gibt diese Simulati-
on H gegeniiber zu verstehen.
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kann je nach Situation woértlich verstanden ein grofes Lob oder ironisch ge-
meint eine spottische Kritik sein. Wenn der ,Freund“ z.B. den Sprecher im
Stich gelassen hat, besteht zwischen der durch die Semantik vermittelten
Aussage und der tatsdchlichen Sachlage eine Dissoziation. Diese fiir den Ho-
rer erkennbare Dissoziation, d.h. eine Inkongruenz zwischen AuBerungsinhalt
und Kontextinformation, dient als starkes Ironiesignal. Voraussetzung fiir das
Verstehen und den Erfolg einer ironischen AuBerung ist dabei stets, dass der
Sprachrezipient das tatsichlich Gemeinte iiber einen geistigen Schlussfolge-
rungsprozess, also eine konversationelle Implikatur, erschlieen kann. Der
Rezipient muss zum einen erkennen, dass S mit P tatsichlich Nicht-P meint,
und zum anderen muss H den kommunikativen Sinn von gemeintem Nicht-P,
aber gesagtem P erschlieflen (vgl. Schwarz-Friesel 2009 und 2011 i.Dr.).

Warum wihlt der Sprecher nun diese Form der Umweg-Kommunikation,
statt unzweideutig sein Missfallen, seine Enttiuschung auszudriicken? Von
dem Kosten-Nutzen-Prinzip, das in der menschlichen Kommunikation waltet,
ausgehend, muss der S einen Nutzen haben, gegen das Okonomieprinzip
(Driicke dich kurz und zur Sache aus) zu verstoflen. Die Erklirung fiir die
Verwendung des Mittels der Ironie liegt im Emotionspotenzial dieser beson-
deren Form der Kommunikation. Der kommunikative Sinn hat bei Ironie
(vom Typ wie in (4)) zwei Informationskomponenten: die Informationsver-
mittlung qua konversationeller Implikatur mit negativer Bewertung (z.B. Ich
bin enttduscht von Dir) und die emotionale (positive) Einstellungsvermittlung
(,Es ist nicht so schlimm* / ,Ich bin nicht so bdse, dass unsere Beziehung
deshalb kaputt ist* / ,Ich sehe das mit Humor und signalisiere dir das mittels
der Ironie‘). Die Einstellung des S wird vom H mittels einer E-Implikatur
gezogen.!7 Viele ironische AuBlerungen dienen als Signale, die kommunika-
tiv Humor und Vertrautheit zum Hoérer vermitteln. Als persuasive Verunsi-
cherungsstrategien konnen sie der positiven Bestitigung und emotionalen
Unterstiitzung des Horers dienen, etwa um Selbstkritik bzw. -zweifel des Ho-
rers in Frage zu stellen und damit zu relativieren: Wenn z.B. die Professorin
zu einer sehr guten, stets erfolgreichen Mitarbeiterin, die stets nur Bestleis-
tungen erbracht hat und hochst erfolgreich war, aber vor einer bestimmten
Aufgabe an sich selbst zweifelt, (5) sagt

(5) Du bist ja auch bislang wirklich immer eine ganz miserable Mitarbei-
terin gewesen!,

17 E-Implikaturen beziehen sich auf das Emotionspotenzial der AuBerung, I-Implikaturen
dagegen betreffen die tatsichlich gemeinte lllokution (s. hierzu Schwarz-Friesel 2009,
2010a und 2011 i.Dr.).
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wirkt dies im AuBerungskontext zunichst verunsichernd,!8 dann aber (wie
beabsichtigt) motivierend und stabilisierend. Die Sprecherin moéchte mit einer
solchen AuBerung klarmachen, wie ungerechtfertigt die Zweifel von H sind
und zugleich humorvoll ihr Vertrauen in die Leistungsfihigkeit der Horerin
ausdriicken. Die positive Emotionskomponente besteht hier darin, dass sich
die Adressatin der stabilen Zuneigung der Sprecherin gewiss sein kann und
dadurch wird die beleidigende Proposition nicht nur relativiert, sondern kehrt
sich sogar in eine positive Bewertung um. Zugleich wird die H mental ge-
zwungen, !9 ihre Selbstkritik/-zweifel zu iiberdenken.

Der Sprechakt der Ironie kann also (in bestimmten Kontexten) als ein typi-
sches Beispiel fiir eine persuasive Verunsicherungsstrategie mit der Kombi-
nation von negativem und positivem Emotionspotenzial betrachtet werden.
Das nichste Beispiel, aus einem Transkript zur Talkshow ,Hart aber fair:
Blutige Triimmer in Gaza — wie weit geht unsere Solidaritdt mit Israel?* vom
21.01.2009, in der es um den Nahostkonflikt ging, entnommen, zeigt jedoch
deutlich die in 0. und I. erorterten Probleme bei der Rekonstruktion der il-
lokutioniren und perlokutioniren Komponenten ironischer AuBerungen. Zu-
dem wird decutlich, wie wichtig der Grad der Vertrautheit zwischen den
Kommunizierenden und die (6ffentliche) Gesprichssituation fiir das Gelin-
gen von Verunsicherungsstrategien sind: Um die relevante Auflerung verste-
hen zu kénnen, miissen die vorherigen Auflerungen bekannt sein:

(6) Kienzle:  Es geht um die Ursache des Konfliktes 1947, und da-
mals wurden sie vertrieben und Sie [an Friedman ge-
richtet] lassen sie nicht zurtick.

Friedman: Aber warum schreien Sie mich an? Das heifit: Wer lésst
sic nicht zuriick? Ich bin deutscher Staatsbiirger.

Kienzle:  Aber manchmal wirken Sie wie ein israelischer Propa-
gandist.

Friedman: Dariiber Moment. Dariiber mochte ich einen Moment
sprechen. Wenn Herr Kienzle sagt, dass ich wie ein is-
raelischer Propagandist wirke, wenn er mich anspricht

18 Im authentischen Fall reagierte die H mit ostentativer Verunsicherung, was sich zu-
nichst durch die entsetzte Mimik und das verbale Signal ,,Oh, danke sehr!* zeigte und
dann im Fluchtverhalten aus der Kommunikationssituation miindete. Bald darauf er-
schien die so Verunsicherte und ,,zur-Vernunft-Gebrachte* jedoch deutlich entspannter
wieder.

19 Damit ist diese AuBerung mittels affektiver Verunsicherung persuasiv erfolgreicher,
als eine AuBerung mittels positiv affektiver Stimulation a la: Du wirst deine Priifung
schon bestehen, weil Du bisher immer eine gute Studentin warst.
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wie einen Israeli, dann ist er mitten in der Antisemitis-
musdebatte. Ein deutscher Jude, der sich fiir Israel ein-
setzt, ist also ein Deutscher, der eigentlich Israeli ist.
Frau Merkel hat sich vor ein paar Wochen eindeutig en-
gagiert fur Israel, hat gesagt: Ursache und Wirkung ist
eindeutig. Ist sie jetzt auch eine israelische Agentin?

Friedman weil, dass seine Zuhorer und das Publikum wissen, dass Frau
Merkel keine israelische Agentin ist. Durch die Frage nach einem (scheinba-
ren) Fakt, der allen als Nicht-Fakt bekannt ist, will er transparent machen,
wie unsinnig und vorurteilsbelastet der Vorwurf ist, jiidische Deutsche als
»israelische Propagandisten* zu charakterisieren, nur, weil sie sich zu Israel
bekennen. Statt polarisierend und polemisch auf die Unsinnigkeit der Aussa-
ge Kienzles zu reagieren, signalisiert er durch das Mittel der Ironie, dass er
zwar die Absurditit des Vorwurfs gegen ihn transparent machen, dies aber
ohne explizite BloBstellung oder scharfe offensive Zurechtweisung erreichen
will. Vielmehr méchte er durch die irritierende Frage zwar einerseits persu-
asiv zu einem Umdenken bewegen, andererseits aber das Gesprach nicht be-
enden oder in eine Konfrontation flihren. Die ironische Frage dient also der
Kritikvermittlung bei gleichzeitiger Konfliktreduzierung. Friedman zeigt kon-
versationellen Humor und vermittelt somit gegeniiber seinen ernst und hu-
morlos argumentierenden Gesprichspartnern ein Uberlegenheitsgefiihl, das
zumindest dem Zuschauer nicht verborgen bleibt.

Die Reaktion von Kienzle jedoch macht klar, dass dieser sich von seiner star-
ren, stereotypbelasteten Denk- und Argumentationsart nicht 1ost:

(7) Kienzle: Jetzt kommen Sie mit der alten Antisemitismus-Keule.

Zwar lasst die AuBerung erkennen, dass Kienzle den Vorwurf Friedmans er-
kannt hat, diesen aber nicht akzeptiert. Er greift auch nicht das Humorsignal
auf. Friedman gelingt es also offensichtlich nicht, seine Gesprichsteilnehmer
so zu verunsichemn, dass sie ihre Einstellung revidieren. Er kann aber zumin-
dest davon ausgehen, dass beim kritischen (Fernseh-)zuschauer mittels des
Erkennens 1. der Dissoziation zwischen realem Fakt und scheinbar postulier-
tem Fakt und 2. des Humorsignals ein persuasiver Effekt eintritt.

Wir erkennen, dass die vom Sprecher intendierte Verunsicherung beim Rezi-
pienten erfolglos sein kann. Dennoch besteht bei 6ffentlichen Streitgespra-
chen und Talkshows stets die Moglichkeit, dass der S die Zuhorer im Raum
und/oder am Bildschirm iiberzeugen kann.
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2.2 Die Strategie der Verunsicherung durch Kritisieren

Wihrend in 2.1 erldutert wurde, wie das Ironisieren u.a. als eine Strategie ge-
nutzt werden kann, Kritik so zu {iben, dass im Idealfall der Gesprichspartner,
zumindest aber die Zeugen eines offentlichen Diskurses — die Zuhorer und
Zuschauer — verunsichert und zum Uberdenken ihres Standpunktes veranlasst
werden (vgl. Bsp. (6)), soll in diesem Abschnitt auf sprachliche Mittel und
weitere Strategien eingegangen werden, die kritische Inhalte persuasiv trans-
portieren. Hierbei stellt sich auch die Frage, inwieweit rein rationale Kritik
schon Verunsicherungspotenzial birgt? Ein optimaler kritisierender Sprechakt
sollte sich gerade dadurch auszeichnen, dass er auf der Oberfliche moglichst
wenig bis gar keine emotionalen Inhalte transportiert. So wird in Beispiel (8)
lediglich die Beschaffenheit einer essbaren Substanz moniert.

(8) Diese Suppe ist versalzen.

Die Person, die zu verantworten hat, dass die Suppe versalzen ist, wird also
nicht direkt fiir ihre mangelhaften Kochkiinste kritisiert. Dank seiner pragma-
tischen Kompetenz jedoch entschliisselt der Adressat iiber konversationelle
Implikaturen (vgl. Abschnitt 2.1) nicht nur die Kritik an der eigenen Hand-
lungsweise im aktuellen Fall (das einmalige Versalzen der Suppe), sondern
auch die Zweifel an der Féhigkeit, eine Suppe richtig zu wiirzen und damit
moglicherweise an einer flr die Person typischen Eigenschaft. Somit birgt
eine vordergriindig neutrale Auflerung ein in seiner Auspragung schwer zu
prazisierendes Emotionspotenzial, das an die Konstitution der kritisierten
Person und die damit verbundene Reaktion (die nicht sprachlich sein muss)
gekoppelt ist.

Gerade beim Kritisieren ist das Maf3 an Emotionspotenzial von sprachlichen
AuBerungen von den einzelnen Gesprichspartnen abhéngig und in vielen
Fillen kaum kontrolliert in den Produktionsprozess zu integrieren. So haben
die zahlreichen didaktischen Angebote zum Uben von und Umgang mit Kri-
tik ihre Berechtigung.

Im Folgenden soll gezeigt werden, dass dic Komponente der Verunsicherung
auch beim Kritisieren zum Erfolg und damit dazu fiihren kann, einer emotio-
nalen Blockadehaltung vorzubeugen und einen Reflexionsprozess beim Ad-
ressaten zu initiieren, der letztendlich eine Handlungs- oder gar Einstellungs-
inderung bewirken kann. Das soll anhand von authentischen Beispielen aus
dem offentlichen Diskurs nachvollzogen werden. Zu bedenken ist dabei, dass
Kritik in der Offentlichkeit fiir den Adressaten stets auch die Gefahr birgt,
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neben dem privaten auch ein 6ffentliches Gesicht zu verlieren. Er hat also
doppelten Grund, sich vor der BloBstellung zu schiitzen. Derjenige, der Kritik
iiben will, muss dieser Selbstschutzhaltung geschickt vorbeugen, wenn er a)
den Adressaten erreichen will und b) die Zuschauer von der eigenen Seriosi-
tat iiberzeugen und zur Ubernahme seiner Einstellung animieren will. Pole-
mische oder irrationale Kritik verfehlt dieses Ziel in derartigen Diskursen
oftmals.

Eine Form der Kritik, die in 6ffentlichen Diskursen zur Anwendung kommt,
bedient sich einer Pauschalisierungstaktik und richtet sich an eine nicht spezi-
fizierte Masse von Rezipienten, die nicht der Gesprichsrunde angehoren,
sondern Gesagtes als Zuschauer im Publikum oder an den Bildschirmen ver-
folgen. Mit einer AuBerung wie in (9) adressiert der Sprecher also keine Per-
son, die direkt reagieren konnte, sondern gibt ein Gesamturteil ab, dem sich
ein Teil der Zuhorerschaft sogar anschlieSen kann. Andere mégen mit dem
Inhalt der Aussage nicht einverstanden sein. Kommuniziert wird weder die
Zustimmung noch die Ablehnung. Wer sich nicht angesprochen fiihlt, fiihlt
sich auch nicht angegriffen und damit nicht dazu aufgefordert, seine Einstel-
lung zu iiberdenken. Damit sind Formen der Kritik wie in (9), am 17.02.2011
von Rainer Langhans bei ,Markus Lanz geduflert, auf der Folie unserer Ar-
gumentation wenig verunsichernd und wenig persuasiv.20

(9) [...] wir sind doch Supermaterialisten, was wir glauben, was wir alles
materiell brauchen, das ist doch alles Quatsch und es hat uns noch
nicht mal gliicklich gemacht. Also ‘wir sind doch dringend bediirftig —
gerade wir hier als Abendland — diese nicht-materiellen Dimensionen
mal iiberhaupt ansatzweise zu erschlielen und wenn’s Leute erst tun,
wenn sie dlter werden, okay, die meisten tun’s auch da nicht, die sind
total ungliicklich und krank und brauchen viel Aspirin [...].

Die folgende Analyse bezieht sich also auf Verunsicherungsstrategien, die

durch eine Konstituente des Kritisierens gekennzeichnet sind, sich aber von

reiner Kritik unterscheiden, die

a) direkt geduBert wird und dadurch méglicherweise zu einer Abwehrhaltung
beim Rezipienten fiihrt (vgl. Bsp. (2)) und die

20 Ein nicht zu vernachlassigender Aspekt ist die ,,Wir-Form*“, in der der Sprecher seine
Kritik prasentiert. Das sorgt fuir einen positiven Effekt, weil der Zuhéorer anerkennt,
dass sich der Sprecher nicht aus dem Adressatenkreis ausschlieft, also auch an sich
Kritik iibt. Das kann zum positiven ,,6ffentlichen Gesicht* des Sprechers beitragen, ist
aber fiir unsere Ausfithrungen nicht relevant, weil diese Strategie nicht verunsichernd
wirkt.
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b) zu pauschal geduBert wird und damit Triager/Verteidiger von zu revidie-
renden Einstellungen nicht adressiert (vgl. Bsp. (9)).

An Beispiel (10) lasst sich nun wiederum gut zeigen, wie zwei gleichartige
Strategien der kritisierenden Verunsicherung verschiedene Effekte hervorru-
fen und damit gliicken oder missgliicken kénnen. Es sei kurz zusammenge-
fasst, dass dem im Rahmen der Sendung ,,Markus Lanz* am 17.02.2011 statt-
gefundenen Gesprich ein lingerer Monolog von Désirée Nick vorausgeht,
indem sie die scheinheilige Ansicht der katholischen Kirche, die eine intakte
Familie einzig iiber das institutionalisierte Zusammenleben von Vater, Mut-
ter, Kind definiert, kritisiert und betont, dass gerade in anscheinend intakten
Familien die gréfiten Verbrechen emotionaler Art veriibt werden, unter denen
Kinder ein Leben lang zu leiden hitten.2!

(10) Gabriele Kuby  [fdllt ins Wort] Haben Sie Kinder, haben sie ei-
gentlich auch Kinder?

Désirée Nick: Aber natiirlich. Ich bin allein erziehende Mutter.
Gabriele Kuby: Ja, wie viel?
Désirée Nick: .Wie viel?* haben Sie gefragt? Sind wir beim

Bund deutscher Midchen, oder was?
Gabriele Kuby: Nee, ich wollte nur fragen, wie viel Kinder sie
haben. Ich hab drei, wie viel haben Sie denn?
Désirée Nick: Was ist denn das fiir ein primitiver Schlagab-
tausch?

Gabriele Kuby (im Folgenden Sprecherin A) versucht hier in drei Stufen Dé-
sirée Nick (im Folgenden Sprecherin B) als nicht kompetent fiir die Beurtei-
lung des Sachverhalts zu disqualifizieren. A wihlt hierfiir keine direkte Form,
somit auch keine reine Kritik, sondern bedient sich zum einen formell einer
Frage und zum anderen verlagert A den Redegegenstand von der allgemeinen
sachlichen Ebene auf die spezifisch persénliche Ebene. Die Kritik an der
vermeintlichen Inkompetenz von B wird indirekt iiber eine Frage kommuni-
ziert (Stufe 1). In Searles (1969) Terminologie ist die priméare Illokution des
Sprechaktes die Feststellung: B ist nicht geeignet, liber den Gesprachsge-
genstand X zu urteilen. Die sekundire Illokution des Sprechaktes ist die Fra-
ge danach, ob B Kinder hat. Die indirekte Formulierung gibt B nun die Mog-
lichkeit, die Kritik und damit den Verunsicherungsversuch zu ignorieren und
schlicht auf die Frage zu antworten. A verfolgt jedoch weiterhin das Ziel, B

21 Gabriele Kuby ist katholisch und Publizistin, sie setzt sich fiir die Neubesinnung auf
christliche Werte ein. Désirée Nick war Religionslehrerin und arbeitet heute als Schau-
spielerin und Solokiinstlerin.
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im Gespréchsfluss zu stoppen und sie als addquate Gespriachspartnerin zu
diskreditieren. Mit der Frage ,Ja, wie viel?* wird ein weiterer Versuch unter-
nommen (Stufe 2), B zu verunsichern und die intendierte Kritik zu untermau-
ern. Dieser scheitert abermals, denn B nimmt nun diese Frage zum Anlass,
Empo6rung auszudriicken und ihrerseits Kritik zu iiben. Dies gelingt emeut
tiber eine Verunsicherungsstrategie, weil sie ebenfalls als indirekter Sprech-
akt (sekundire Illokution: Frage) realisiert wird. Im Gegensatz zu As Verun-
sicherungsversuchen gliickt die Strategie von B jedoch. Warum? Zunichst
argumentiert B aus einer Verteidigungsposition heraus und kann sich im 6f-
fentlichen Diskurs der ideellen Unterstiitzung eines Grofiteils des Publikums
gewiss sein. Die Zuschauer kénnen aus zwei Griinden zur Identifizierung mit
B bereit sein: Zum einen motiviert Bs kurzzeitige Opferrolle dazu, zum ande-
ren kann es die inhaltliche Ubereinstimmung mit B sein. So bindet B ein
Thema in die Frage ein, das in der Offentlichkeit nur eine Position zulsst.
Die entschiedene Vemeinung der Ideologie des Dritten Reiches ist unumstrit-
ten und B sichert sich also weiterhin die Unterstiitzung des Publikums. Der
gewihlte Satzmodus Frage versetzt A in die Position, in irgendeiner Form
antworten oder reagieren zu miissen. A steht nun zweifach — sowohl kognitiv
als auch psychologisch/emotional unter Druck: Uber einen Schlussprozess22
zieht A die anklagende I-Implikatur, sie sympathisiere mit der Ideologie des
Dritten Reiches und muss sich eine kognitive Strategie iiberlegen, wie sie
sich glaubwiirdig diesem Vorwurf entgegenstellen kann. Gleichzeitig muss A
die E-Implikatur (vgl. Schwarz-Friesel 2009) entschliisseln, wie verach-
tungswiirdig nicht nur B, sondern auch das Publikum es finden muss, wenn
sie mit der Ideologie des Dritten Reiches sympathisiert. Wihrend iiber die E-
Implikatur im Falle der Ironie also eher positive Signale transportiert werden,
scheinen E-Implikaturen bei kritischen AuBerungen analog zur dechiffrierten
I-Implikatur eher negativ bestirkende Signale zu beinhalten. Der Positivpol
der verunsichernden Kritik muss also formal iiber spezifische sprachliche
Mittel, wie z.B. die rhetorische Frage oder die Metapher (vgl. Bsp. (11)), be-
setzt werden. A zieht sich nun mit dem expliziten Hinweis auf die sekundire
[1lokution ihrer Aussagen zurtick, fragt aber noch einmal nach der Anzahl der

22 B sagt, dass P. P ist die Frage, ob wir beim Bund deutscher Midchen sind. B weif,
dass wir nicht beim Bund deutscher Midchen sind. A weif}, dass B das wei. A geht
davon aus, dass B das Kooperationsprinzip und die Griceschen Maximen beachtet. P
muss also relevant sein, B fragt zwar P, meint aber wahrscheinlich Pps. B implikatiert
Ppi.sund mochte, dass A Ppys aus der AuBerung erschlieBen kann. Pps ergibt sich aus
der Kritik/Anklage A sympathisiere mit der Ideologie des Dritten Reiches (I-
Implikatur) und der eindeutigen Evaluation: Diese Einstellung ist vollkommen inak-
zeptabel (E-Implikatur) (vgl. zum hier skizzierten Schlussprozess Grice 1975; Mei-
bauer 2008; Schwarz-Friesel 2010a).
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Kinder von B. Die nach wie vor kritische Einstellung von A wird dabei
dadurch untermauert, dass A sich selbst anhand der Anzahl der eigenen Kin-
der als qualifiziert herausstellt, den Gesprachsgegenstand zu beurteilen, sie
verharrt in ihrer Angriffsposition (Stufe 3) und auf der Beziehungsebene des
Gespriches. Diese Reaktion erscheint unprofessionell, hilflos und gleichzei-
tig renitent und kann als Indikator fiir gegliickte Verunsicherung gewertet
werden. Das Kommunikationsziel von A bleibt somit unerreicht, ihre Kritik
verebbt. B enthebt in ihrem nichsten Gesprichsturn den Gesprichsgegen-
stand nun der Beziehungsebene und argumentiert meta-kommunikativ, wie-
derum allerdings in Form eines indirekten Sprechaktes. Tatsdchlich wird hier
das Gesprich als ,,primitiver Schlagabtausch* und damit die Initiatorin dieses
»Schlagabtausches* als ,,primitiv* kritisiert. An dieser Stelle des Gespraches
greift der Moderator mit dem Hinweis ein, dass es sich bei As Aussage nur
um eine Frage gehandelt habe, er verweist also erneut auf die sekundire I1-
lokution der AuBerung. Damit versucht er A in ihrer Verunsicherung aufzu-
fangen, denn natiirlich hat auch er As Intention rekonstruiert und weif}, dass
die AuBerungen nicht nur als Fragen intendiert waren, wie nun behauptet
wird. An dieser Stelle droht das bis dahin moderate Gesprach an Ausgewo-
genheit zu verlieren, der Moderator ist nun bemiiht, das Gleichgewicht wie-
derherzustellen. Sowohl A als auch B versuchen hier auf der Grundlage einer
kritisierenden Konstituente zu verunsichern, beide bedienen sich des ab-
schwichenden Mittels der Frage (Positivpol des Emotionspotenzials) — im
Fall von B gelingt es, im Fall von A nicht. Hierfiir lasst sich Begriindung |
anfiihren, die zum jetzigen Zeitpunkt der Analyse aber noch als Hypothese
aufgefasst werden muss.

1. Im offentlichen Diskurs kann Verunsicherung nicht auf der Beziehungs-
ebene erreicht werden.

Daraus folgt eine weiterc Hypothese. Weil im 6ffentlichen Diskurs professi-
onelle Sprecher aufeinander treffen, wird

2. Verunsichcrung nur auf Sachebene oder auf einer meta-kommunikativen
Ebcne erreicht.

3. Verunsicherung, deren Konstituente Kritik ist, erfolgt grofitenteils tber
Fragen.

Interessanterweise zeigen Belege aus unserem Korpus, dass kritische AuBe-
rungen oftmals eine Verlagerung der Konversation von der Sachebene auf die
Beziehungsebene initiieren, die dann aber durch die Reaktion des Horers re-
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flektiert und argumentativ genutzt wird. Uberwiegend handelt es sich hierbei
formell um rhetorische Fragen (vgl. auch Kienpointner 2008), in Beispiel
(11) aus einem Transskript der Talkshow ,,Hart aber fair vom 11.03.2009
sogar im wechselseitigen , Frage-Frage-Spiel*. 23

(11) T. Westerholt: Wie viele dieser Spiele haben Sie selbst schon mal
gespielt?
W. Bosbach:  Ah dd dh muss ich Baum im Regenwald sein, um
mich fiir die Rettung des Regenwaldes einzusetzen
* also dad dd was ist das was ist das denn fiir n Ar-
gument? Entschuldige mal was ist das denn fiir n
Argument?

Auch hier versucht Tom Westerholt (im Folgenden Sprecher A) iiber die
Frage nach personlichen Erfahrungen Wolfgang Bosbach (im Folgenden
Sprecher B) die Kompetenz abzusprechen, in der diskutierten Frage zu urtei-
len. Dieser nun wehrt sich geschickt gegen diesen Vorwurf und verlagert die
Kommunikation iiber einen Zwischenschritt (Frage 1) zurick auf die
Sachebene, um letztlich auf meta-kommunikativer Ebene Kritik an der Ar-
gumentationsweise von A zu iiben. Diese Kritik ist wieder als Frage formu-
liert. So kann die indirekte Unterstellung héflich verworfen werden, gleich-
zeitig eroffnet sich ein potenziell persuasiver Raum, in dem Sprecher B nicht
nur A, sondern auch das Publikum davon iiberzeugen kann, dass nicht in je-
dem Fall und ausschliellich eigene Erfahrungen Kompetenz zum Beurteilen
vermitteln. Gleichzeitig ist den hier erwihnten erfolgreichen Strategien eine
ironische Komponente inhérent. Dies zeigt, dass oftmals diverse Strategien
im Zusammenspiel zum Erfolg eines verunsichernden Sprechakts beitragen
konnen.

2.3 Die Strategie der Verunsicherung durch Beleidigen

Anhand beleidigender Sprechakte soll im Folgenden dargestellt werden, in-
wieweit Beleidigungen zur Verunsicherung beitragen und persuasives Poten-
zial enthalten. Anders als Ironisieren, welches als sprachliches Mittel zur
Umsetzung diverser Sprechakte dienen kann, gehort das Beleidigen zur per-

23 Sendung zum Thema: ,,Was macht Kinder zu Amoklaufern?* Im konkreten Diskurs
geht es um die negative Auswirkung von gewaltverherrlichenden Computerspielen auf
Jugendliche. Tom Westerholt ist Computerspiel-Experte beim WDT Jugendradio
»Eins Live", Wolfgang Bosbach ist CDU-Politiker.



245

lokutionidren Ebene eines Sprechaktes und kann durch verschiedene sprachli-
che Mittel verwirklicht werden.

Beleidigungen zihlen ebenso wie Unterstellungen, Vorwiirfe, Beschimpfun-
gen u.a. zur verbalen Gewalt,24 die gerade in 6ffentlichen Gesprichen immer
einen Angriff bzw. eine Bedrohung des Selbstbildes und damit auch der Ehre
des Adressaten darstellen (vgl. Meier 2008:87). Typische und zu erwartende
Reaktionen auf eine Beleidigung kénnen Gegenbeleidigungen oder Riickzug
und (voriibergehender) Abbruch des Gespriachs bzw. der sozialen Beziehung
sein (ebd.:80). Damit verbunden ist in den allermeisten Fillen eine mentale
Verschlossenheit gegeniiber neuen Argumenten und Vorschligen. Warum
lassen wir uns aber nun innerhalb eines Gespriches von etwas liberzeugen,
obwohl wir beleidigt werden? Oder anders gefragt: Wie kommt es, dass wir
in Streitgesprichen, wo es unser Ziel ist, den anderen von unserer Einstellung
zu iiberzeugen oder zu iiberreden,25 beleidigende AuBerungen titigen?

Wie bereits erwihnt, konnen wir Beleidigen als eine erfolgreiche persuasive
Strategie genau dann anwenden, wenn wir unsere beleidigende Auflerung in

ihrem negativen Emotionspotenzial reduzieren.26

Um den Unterschied zwischen einer reinen Beleidigung ohne persuasives
Potenzial und einer Verunsicherung qua Beleidigung mit persuasivem Poten-

24 In der Linguistik widmete man sich gerade in jiingster Vergangenheit im Zuge der
Entwicklung technischer und digitaler Medien dem Phanomen der 6ffentlichen verba-
len Gewalt, die der physischen Gewalt in nichts nachsteht (vgl. u.a. Luginbiihl 1999;
Herrmann/Kramer/Kuch 2007; Krimer/Koch 2010;). Vor allem die Definition Lugin-
biihls scheint fiir unsere Zwecke geeignet, da sie nicht nur das Intentionalititsmerkmal
ausklammert, sondern sich explizit auf trialogische Kommunikationssituationen be-
zieht: ,Ein Akt verbaler Gewalt liegt dann vor, wenn eine Person eine Sprechhandlung
vollzieht, die, sei es intentional und feindlich oder nicht, eine am Gesprich teilneh-
mende Person in deren durch die Textsorte gewdhrtem konversationellen Spielraum in
einer dramatischen Weise einschrankt und so diese Person in ihrer Integritit, ihren
Einflussméglichkeiten und ihrer sprachlichen ,Funktionsfahigkeit' schadigt, ein-
schrinkt oder gefihrdet, wobei eine Gefahrdung infolge der trialogischen Kommunika-
tionsform relevant sein diirfte** (1999:83).

25 Wenn Kleinke schreibt, ,,Ziel des [Streit-]Gesprichs ist nicht die gemeinsame Losung,
sondern die Durchsetzung des eigenen Standpunktes* (2007:300), verweist sie implizit
auf die bereits problematisierte Dichotomie von Uberreden und Uberzeugen. Aufgrund
der von uns nicht vorzunehmenden Unterscheidung zwischen Uberzeugen und Uber-
reden innerhalb unseres Datenmaterials liegt unser Hauptinteresse jedoch nicht auf
dieser Differenzierung.

26 vgl. hier auch die Ausfithrungen zum Emotionspotenzial unter 1. in diesem Beitrag.
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zial zu verdeutlichen, soll ein Schlagabtausch aus der Bundestagsdebatte vom
22.04.2010 betrachtet werden. Gregor Gysi bemingelt, dass es zu wenige
Fachirzte fur Psychiatrie bei der Bundeswehr, besonders fiir Soldaten im
Einsatz, gibt. Darauthin wirft Martin Lindner ein:27

(12) Sie brauchen auch einen!

Diesc AuBlerung kann als reine Beleidigung angesehen werden. Indem Lind-
ner Gysi unterstellt, er sei geistesgestort, verletzt er dessen Ehre.28 Dieser
Zuruf erfolgt ungefragt und recht unmotiviert. Spiter wurde dieser Zwischen-
ruf vom Bundestagspréisidenten Lammert geahndet und Lindner bekam eine
Riige wegen eines unparlamentarischen und personlich herabsetzenden Aus-
drucks. Die Rolle, die der Bundestagsprasident in diesen Sitzungen unter an-
derem inne hat, nimlich iiber die ethische und moralische Vertretbarkeit der
AuBerungen zu wachen, iibernehmen in politischen Talkshows in abge-
schwichter Form die Zuschauer in ihrer Funktion als potenzielle Wihler.29
Wihrend die GiberméBige Ausdehnung der normativen Regeln im Beispiel
(12) schnell und direkt geriigt wird, stehen den Zuschauern in Talkshows je-
doch nur begrenzt Méglichkeiten zur direkten und zeitnahen Zurechtweisung
zur Verfligung (Buh-Rufe der Zuschauer als Emp6rungssignal). Gysis Reak-
tion auf diesen Zwischenruf lautet:

(13) Herr Lindner, Sie kdnnen mich ruhig als geistig gestort betrachten,
aber das sagt etwas iiber lhr Niveau aus, nicht iiber mein Niveau,
um das auch einmal ganz klar zu sagen.

An der Oberfliche betrachtet handelt es sich hier um eine héflich kritische
Replik (Ansprache mit ,Herr* und Name, signalisierte Zustimmung vor der
Einschriankung). Es ist jedoch zu erkennen, dass die scheinbare Feststellung

27 Schon die Parteizugehorigkeit der beiden Sprecher (Gysi — DIE LINKE, Lindner —
FDP) verweist auf die starke Oppositionsbeziehung.

28 Die Beleidigung erfolgt hier durch einen indirekten Sprechakt, der jedoch schon einen
fast konventionalisierten Implikaturenprozess auslost und damit ohne nennenswerten
kognitiven Mehraufwand verarbeitet wird. (Jemand, der einen Psychiater braucht, ist
geisteskrank.)

29 Klein zeigt, dass die Zuschauer von &ffentlichen Gesprichsrunden normative Ansprii-
che an das Verhalten der Teilnehmer (sei nicht unhéflich, beleidige nicht) haben
(1989:78). Diese Anspriiche entstammen der normalen sozialen Sprecherkompetenz,
die jedem gesellschaftlichen Mitglied inhdrent ist, also auch den Talkgisten. Um die
Zuschauer — und damit die potenziellen Wiahler — nicht zu verschrecken, werden die
normativen Anspriiche der Zuschauer zu Regeln fiir das Gespriachsverhalten der
Talkgiste (vgl. ebd.:67).
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,.sagt etwas iiber Ihr Niveau aus“ impliziert ,Sie haben kein Niveau‘, was
durch den expliziten Vergleich mit sich selbst und die Phrase ,,um das auch
einmal ganz klar zu sagen* verstirkt wird. Einem in der Offentlichkeit ste-
henden Politiker 6ffentlich Niveaulosigkeit vorzuwerfen, ist ein Angriff auf
dessen Image und Ehre und damit auch eine Beleidigung.30 Diese wird aber
durch die Indirektheit, durch die héfliche Form und vor allem durch die zu-
nichst ausgedriickte Zustimmung in ihrer Schirfe reduziert und eroffnet die
Maoglichkeit, dass Gysis Persuasionsversuch Erfolg haben kann: Lindner von
der Unsinnigkeit derartig unqualifizierter Zwischenrufe zu iiberzeugen. Die
sekundire assertive Illokution entpuppt sich in ihrer priméren Illokution als
ein Direktiv, also als eine mentale Aufforderung im Sinne von: ,lhre niveau-
losen Zwischenrufe sollten Sie sich zukiinftig sparen‘.3! Warum duflert Gysi
das nicht direkt? Hier wird die trialogische Kommunikationssituation rele-
vant. Gysi muss zwei Aufgaben erfiillen: Erstens sich verteidigen und zwei-
tens das Gesprich wieder auf ein angemessenes Niveau heben.32 Nicht nur
Gysi hat die Beleidung wahrgenommen, sondemn auch alle anderen im Saal.
Selbst wenn Gysi sich von Lindners Worten nicht personlich getroffen fiihlt,
muss er vor den anderen seine Ehre wieder herstellen. Eine reine Gegenbe-
leidigung wiirde jedoch Gysis positivem Face schaden.33 Ein rein auf positi-
ve Affekte zielender Persuasionsversuch wire hier aber genauso wenig hilf-
reich, da damit die Ehrverletzung nicht ausgeglichen wire und Gysi sich als
jemand priasentieren wiirde, den man offenbar folgenlos diskriminieren kann
oder schlimmer, der keine Ehre hat, die man verletzen kann. Indem Gysi nun
Lindner indirekt beleidigt und sich dabei auf die Qualitit und Kompetenz
hinsichtlich der Zwischenrufe beschrinkt, signalisiert er Stirke und Elo-
quenz. Mit dem metakommunikativen Verweis fiihrt er die Debatte zugleich
wieder auf ein sachlicheres Niveau zuriick. Der negative Affekt durch die

30 An dieser Stelle wird deutlich, wie schwer sich mitunter Kritik und Beleidigung ein-
deutig voneinander abgrenzen lassen.

31 Inwiefern Gysi tatsichlich Lindner von der Niveaulosigkeit der Zwischenrufe iiber-
zeugen mdchte und ihn daraus folgernd zukiinftig davon abhalten méchte, kann nicht
mit Sicherheit gesagt werden. Es ist natiirlich auch denkbar, dass Gysi ausschlieBlich
die Absicht verfolgt, Lindner Niveaulosigkeit vorzuwerfen und ihn damit zu beleidi-
gen. Uns geht es jedoch in diesem Beitrag generell um die Beschreibung des persuasi-
ven Potenzials einer verunsichemden AuBerung und nicht vordergriindig um die per-
suasive Absicht — da diese aus bekannten Griinden schwerlich eindeutig zu rekonstru-
ieren ist.

32 Allerdings kann Gysi hier als angegriffenes Opfer reagieren. Diese Rolle gestattet ihm
seitens der Zuschauer eine hohere Aggression als demjenigen, der den Angriff (unmo-
tiviert) beginnt.

33 Ppositives Face im Sinne von Brown/Levinson (1987) meint das Bediirfnis des Spre-
chers nach Anerkennung und Akzeptanz in der Gemeinschaft.
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Beleidigung ist also notwendig, um nicht unterlegen zu wirken, und der posi-
tive Affekt durch eloquente Redeweise ist notwendig, um das sich selbst zu-
geschriebene Niveau unter Beweis zu stellen.

Es soll ein weiteres Beispiel aus der Sendung ,Hart aber fair“ vom 01.09.
2010 betrachtet werden, in der es in der sogenannten ,,Sarrazin-Debatte‘* um
diskriminierende Aussagen in Sarrazins Buch ,,Deutschland schafft sich ab*
ging. Friedman fragt Sarrazin provozierend, ob er ihm fehlende Intelligenz
unterstellen wolle. Woraufhin Sarrazin antwortet:

(14) Sarrazin: Nein, ich habe jetzt mal versuchsweise unterstellt,
dass Sie die Wahrheit gesagt haben und das Buch
ganz gelesen haben.

Friedman: Ja.

Sarrazin: Und dann, wenn Sie es ganz gelesen hitten und das
sagen, was Sie gesagt haben, kénnen Sie nicht sehr
klug sein.

Sarrazin wendet hier ein manipulatives argumentatives Schlussverfahren an.
Er stellt zwei Pramissen auf, ldsst sich diese von seinem Gesprichspartner
Friedman bestitigen und stellt die daraus gezogene Konklusion, welche die
Beleidigung enthilt, als logischen und einzig richtigen Schluss dar. Die Be-
leidigung besteht erstens in der Unterstellung, dass Friedman dazu tendiere,
zu liigen, was durch das Modaladverb versuchsweise deutlich wird. Damit
bringt Sarrazin zum Ausdruck, dass Friedman im Normalfall nicht die Wahr-
heit sagt. Zweitens behauptet Sarrazin, dass Friedman mit zu geringer Intelli-
genz ausgestattet ist, um in dieser Talkrunde relevante und richtige AuBerun-
gen zu titigen. Sowohl als dumm als auch als notorischer Liigner in der Of-
fentlichkeit bezeichnet zu werden, kann man aus der Perspektive Friedmans
eindeutig als einen Angriff auf die Ehre und damit als Beleidigung begreifen.

Auch hier stellt sich wieder die Frage, warum greift Sarrazin seinen Ge-
sprachspartner nicht direkt an, sondem formuliert seine AuBlerung so, dass
die Beleidigung nur qua Implikatur erschlossen werden kann? Die Antwort
liegt abermals in der trialogischen Kommunikationssituation. Es ist der Zu-
schauer, der von der Schwiche der Friedmanschen Argumentation iiberzeugt
werden soll. Um dieses Ziel zu erreichen, wird die gesamte Person Friedman
angegriffen und als unfihig bezeichnet. Wiirde Sarrazin das auf direktem
Wege tun und expressis verbis duflem, er halte Friedman flir einen dummen
Liigner, miisste er mit Sanktionen rechnen, die letztlich kontraproduktive
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Auswirkungen hitten.34 Damit die Zuschauer also nicht abgestoBen, sondern
nur verunsichert und bestenfalls iiberzeugt werden, muss Sarrazin die vorge-
brachte Beleidigung abschwichen, wofiir er sich folgender Mittel bedient:
Indirekte Sprechakte, argumentative Folgeschlussverfahren (beide bereits
beschrieben) und sprachliche Elaboriertheit. Diese trigt einerseits dazu bei,
dass die Richtigkeit der Konklusion fiir evident gehalten wird. Je eloquenter
etwas formuliert wird, desto unkritischer wird das Gesagte auf seinen Wahr-
heitsgehalt hin untersucht. Zugleich aber, und das ist vielleicht der wirkungs-
vollere Effekt, weckt diese geschickte Sprachverwendung positive Geflihle
bei den Zuschauern, einfach weil diese gelungene und witzige Redebeitrige
honorieren.35 Hier zeigt sich sehr deutlich, wie kognitive und emotionale
Ebene zusammenwirken und diese beiden Effekte eben nicht voneinander zu
trennen sind (vgl. Schwarz-Friesel 2007:117). Das argumentative Schlussver-
fahren tragt zwar auf kognitiver Verarbeitungsebene zum persuasiven Poten-
zial der AuBerung bei. Die damit verbundene syntaktisch elaborierte Rede-
weise fithrt unterdessen zu einem Wohlklang, der zugleich auf emotiver Ebe-
ne zum persuasiven Potenzial beitrdgt. Diese doppelte Positivitdt verdeckt die
indirekte Beleidigung nicht, sondem im Gegenteil, ldsst sie vielmehr richtig
und gerechtfertigt erscheinen. Was auf kognitiver Ebene verurteilt wird (ndm-
lich seine Gespréchspartner zu beleidigen), wird durch positive Affekte legi-
timiert.

Wie diese zwei Beispiele gezeigt haben, werden in offentlichen Diskursen
durchaus Beleidigungen, die den Gesprichspartner als Person angreifen, ge-
nutzt, um zu verunsichern und von sich zu {iberzeugen. Interessanterweise
wird das negative Emotionspotenzial einer Beleidigung durch GegenmaB-
nahmen nicht nur verringert, sondemn die Beleidigung wird durch positive
Affekte, die ebenfalls durch die AuBerung evoziert werden, fiir den Adressa-
ten, der in derartigen 6ffentlichen Gespriachen der Zuschauer ist, annehmbar,
nachvollziehbar und zustimmbar gemacht.

34 Die Zuschauer wiirden ein derartig riides Diskussionsverhalten bestrafen, indem sie
letztlich dem Opfer dieser verbalen Gewaltattacke ihre Sympathien schenken wiirden
und die Glaubwiirdigkeit des Sprechers in Frage ziehen wiirden (vgl. dazu auch Klein
1989:81, der aber auch Griinde nennt, warum Politiker dennoch so haufig gegen die
Gesprichsregeln verstoBen und damit die so dringend bendtigten Sympathiepunkte
riskieren).

35 Nach Sarrazins AuBerung applaudiert das Publikum, so dass sich die oben gemachte
Annahme mindestens fiir einen Teil der Zuschauer bestatigt.
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3. Schluss

Wir haben uns in dem vorliegenden Beitrag mit dem persuasiven Emotions-
potenzial von Verunsicherungsstrategien beschiftigt, die beim Hérer durch
einen scheinbaren Angriff (Beleidigung), eine ostentative Dissoziation (Iro-
nie) oder In-Frage-Stellen (Kritik) Zweifel aktivieren und auf dieser Basis
eine Einstellungsverinderung bewirken sollen. Wir haben festgestellt, dass
sich Verunsicherungsstrategien dadurch auszeichnen, dass sie neben dem ne-
gativen Emotionspotenzial auch positives Emotionspotenzial besitzen, wel-
ches durch seine abschwichende Wirkung ermoglicht, mit der AuBerung
nicht nur zu verletzen oder zu verstoren, sondermn persuasiv konstruktiv er-
folgreich zu sein. Gerade in 6ffentlichen Streitgesprachen mit Zuschauem ist
es fir den Sprecher von enormer Bedeutung, einerseits seine AuBerungen
angemessen und nach kommunikativen Héflichkeitsmaximen zu gestalten
und andererseits engagiert und entschieden seinen Standpunkt zu vertreten.
Das abschwichende Potenzial kann dabei nicht nur auf sprachlicher Ebene
verwirklicht werden. Haufig signalisiert der Sprecher auch para- und non-
verbal (z.B. durch Schulterschlag, Augenzwinkem etc.), dass die Intensitat
des negativen Emotionspotenzials reduziert werden soll. Manchmal reicht
allein die Situation aus, um die Gesprichsteilnehmer vermuten zu lassen,
dass es sich um keinen vollkommen ernst gemeinten Angriff handelt. Auf
sprachlicher Ebene sind es vor allem indirekte und ironische Sprechakte,
Ubertreibungen, Fragen oder besonders elaborierte Satzkonstruktionen, die
signalisieren, dass der Sprecher mehr als nur beleidigen oder kritisieren will.
Es zeigt sich auBerdem, dass ein Verschieben des Gesprachsgegenstandes auf
die Meta-Ebene eine hiufig angewendete und durchaus erfolgreiche Verunsi-
cherungsstrategie ist, wihrend das Verschieben des Gesprachsthemas von der
Sach- auf die Beziehungsebene kaum zu erfolgreicher Verunsicherung oder
gar Persuasion fiihrt.

Die in diesem Aufsatz thematisierten Sprechakte Ironisieren, Beleidigen und
Kritisieren sind in Abbildung 1 zusammenfassend dargestellt. Bei persuasi-
ven Verunsicherungsstrategien, deren negatives Emotionspotenzial in einer
Beleidigung besteht, wird das negative EP immer hoher sein als das positive
EP (EP,, > EPPOS).36 Bei kritisierenden verunsichernden AuBerungen ist das
negative und positive EP von annihernd gleicher Intensitét (EPgc, ~ EP).
Die hier verwendeten Pfeile sind zweigeteilt, sie weisen sowohl gepunktete

36 Dass nun eine beleidigende AuBerung iiberhaupt noch positives Emotionspotenzial
aufweisen kann, liegt daran, dass neben dem negativen EP auf semantischer Ebene
Signale darauf verweisen, dass der Sprecher mit diesem aggressiven und antisozialen
Mittel eigentlich ein eher prosoziales Ziel erreichen will.
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als auch durchgezogene Bereiche auf. Der gepunktete Bereich illustriert eine
gewisse Flexibilitdt hinsichtlich der Intensitit, die jedoch auf einen gewissen
Bereich beschrinkt ist, wenn die entsprechenden sprachlichen AuBerungen
anderen gegeniibergestellt werden. Bei verunsichernden persuasiven AuBe-
rungen, die ironischer Manier sind, kénnen die Emotionspotenziale grund-
sdtzlich verschiedene Intensititen haben, deswegen sind in unserer Abbil-
dung diese Pfeile vollstindig gepunktet. Ironie als sprachliches Mittel kann
zur Verwirklichung von kritisierenden, beleidigenden, provozierenden u.a.
Sprechakten verwendet werden. Wird eine Beleidigung ironisch geduBert,
dann ist das in der AuBerung enthaltende negative EP héher als das positive.
Wie jedoch im Abschnitt 2.1 dargestellt wurde, ist durch die E-Implikatur bei
vielen ironischen AuBierungen das positive EP hoher als das negative.

Ironisieren
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Abbildung 1: Verortung der Verunsicherungsstrategien Ironisieren, Kritisieren und
Beleidigen auf einer dynamischen Skala der Emotionspotenziale

Verunsicherungsstrategien dhneln nicht nur destruktiven, beleidigenden und
expressiv negativen Sprechakten, sondemn sie haben auch Gemeinsamkeiten
mit motivierenden Sprechakten. So kann ein Kompliment durchaus einen Ho-
rer verunsichern, wenn dieser z.B. ein anderes Selbstbild von sich hat, als im
Kompliment kodiert wird. Eine motivierende AuBerung evoziert dann u.U.
Zweifel und fiihrt im persuasiv erfolgreichen Fall zu einer neuen Uberzeu-
gung und damit zu einem neuen, positiveren Selbstbild. Wie man jedoch hier
die Grenze zwischen Motivation und Verunsicherung ziehen kann, muss zu-
kiinftig ebenso eruiert werden, wie auch der Zusammenhang zwischen Verun-
sicherungs-, Persuasions- und Emotionspotenzial noch genauerer Analysen
bedarf.
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