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Perspicuitas

Persuasion

de Sociologie (Briissel 1989, H. 1-2) 59-72; R. Mortier: Le
mythe de la clarté francaise sous I’éclairage des Lumiéres, in: Le
concept de clarté [1] 73-84; H. Meschonnic: De la langue fran-
caise. Essai sur une clarté obscure (Paris 1997), bes. 161-186
(Kap 11f.). - 2vgl. B. Bauer: Art. <Aemulatio>, in: HWRh Bd.1
(1992) 169-172. — 3Art. <Du Bellay: La deffence et illustration
de la langue frangoise, in: Kindlers neues Literaturlex., hg. von
W. Jens, Bd.4 (1989) 903f. - 4 G. von Wilpert: Lex. der Weltlit.,
Bd.1 (Autoren) (*1975) 1035. - 5 Art. <Vaugelas: Remarques sur
la langue frangoise>, in: Kindler [3] Bd.16 (1991) 1093f. - 6 Vau-
gelas, zit. Bihay-Lefévre [1] 61. — 7ebd.; zu Vaugelas vgl. auch
Weinrich [1] 535f. - 8 Weinrich [1] 535. - 9 vgl. Vossius, T. 2, 476:
«oratio incipiat 2 nominativo» (Die Aussage soll mit dem Nomi-
nativ beginnen). — 10 Weinrich [1] 536. — 11J. Garnier: Institutio
gallicae linguae (1558); zit. Swiggers [1] 9, Anm.13. - 12vgl.
Mortier [1] 74f. - 13D. Bouhours: Entretiens d’Ariste et
d’Eugene [1671], ed. R. Radouant (Paris 1920) 58; zit. Weinrich
[1] 535; vgl. Bihay-Lefevre [1] 61f. - 14Lamy 87. - 15Boileau I,
141f. — 16 zu Diderot und Rousseau vgl. Weinrich [1] 538-540. -
17G.W. Leibniz: Dt. Schriften, Bd.1 (1916; Teil-ND 1967 als
Sonderausg. u.d.T.. Ermahnung an die Deutschen. Von dt.
Sprachpflege) 14. -18ebd. 20. - 19 Sulzer, Bd. 1, 605 (Art. <Deut-
lichkeit>). — 20vgl. Art. Rivarol: De I'universalité de la langue
francaise», in: Kindler [3] Bd.14 (1991) 183f. - 21 A. de Rivarol:
Discours sur I'universalité de la langue frangaise [1784], ed. M.
Hervier (Paris 1929) 90; vgl. Swiggers [1] 14; Bihay-Lefevre [1]
63f. und 82; Ubers. Verf. - 22 Weinrich [1] 528f. - 23G.E. Les-
sing: Hamburgische Dramaturgie, 81. Stiick, in: Werke, hg. von
H.G. Gopfert (1970-79) Bd. 4, 606; vgl. auch Bd.3,239. - 24 A.
Schopenhauer: Uber Schriftstellerei und Stil. Parerga und Para-
lipomena II, in: Samtl. Werke, Bd.5 (1965) 643 (§287). — 25Bi-
hay-Lefévre [1] 69. - 26 L. Reiners: Stilkunst (1961 [11943]) 366.
—27Tacitus: Germania, Kap.2; Ubers. K. Biichner. - 28 A.G. de
Staél: Uber Deutschland. Fassung der dt. Erstausg. von 1814, hg.
von M. Bosse (1985) 137; zur Bedeutung «der durch das ganze
18. Jahrhundert verbreiteten, schon auf antike Tradition
zuriickgehenden Klimalehre, derzufolge die Eigenart [...] der
Volker und Kulturen wesentlich durch das Klima bestimmt sei»,
in bezug auf Holderlin vgl. F. Holderlin: Samtl. Werke und
Briefe, hg. von J. Schmidt, Bd.3 (1992) 908. — 29de Staél [28]
576f.—-30ebd. 138. - 31F. Nietzsche: Jenseits von Gut und Bose.
Werke in 3 Bdn., hg. von K. Schlechta (1955; ND 1995), Bd.2,
710; vgl. auch ders.: Menschliches, Allzumenschliches. Werke,
Bd.1, 849 (Nr.319). - 32Nietzsche: Der Fall Wagner, in Werke
[31], Bd.2, 924 (Nr.10). - 33Nietzsche: Menschliches, Allzu-
menschliches [31] 961 (Nr.214). — 34vgl. die Zitate bei Bihay-
Lefevre [1] 66-68; zu weiteren Autoren des 20.Jh. mit entspre-
chenden Elogen vgl. Swiggers [1] 15, Anm. 30. - 35 Weinrich [1]
540-542; vgl. auch U. Ricken: Condillacs liaison des idées und
die clarté des Franzgsischen, in: Die neueren Sprachen 13 (1964)
552-567; hier 567; Bihay-Lefevre [1] 65. — 36 Ch. Bally; zit.
Bihay-Lefevre [1]70. - 37 Swiggers [1] 15. - 38 Weinrich [1] 537-
541; vgl. auch Ricken [35] 567; Bihay-Lefevre [1] 65. - 39 Wein-
rich [1] 541. - 40 Batteux, zit. Bihay-Lefevre [1] 64. — 41 Garat,
zit. ebd. - 42D’ Alembert: Réflexions sur I’élocution oratoire, in:
Mélanges, Bd.2 (1773) 336, zit. Weinrich [1] 530; Ubers. Verf. -
43Ricken [35] 558. — 44Mortier [1] 83. - 45Voltaire: Art.
<Langues>, in: Questions sur I’Encyclopédie [1771]; zit. Mortier
[1] 8Of. — 46 vgl. Swiggers [1] 14. — 47G. Vico: The New Science
[Principij di una scienza nuova, 1725], engl. Ubers. T.G. Bergin
und M.H. Fisch (Ithaca, N.Y. 1948) 63-68 oder 104f.; zit. M. H.
Abrams: Spiegel und Lampe, ibers. L. Iser (1978) 106. -
48Fénelon: Lettre a M. Dacier ... sur les occupations de
I’Académie (1714); zit. Mortier [1] 77. — 49 Diderot: Lettre sur
les sourds et muets (1751), zit. Mortier [1] 79; vgl. ebd. 83. - 501J .-
J. Rousseau: Lettre sur la musique frangaise (1753), Avertisse-
ment; zit. Weinrich [1] 540. - 51W. von Wartburg; zit. Bihay-
Lefevre [1] 70; vgl. auch das Zitat von Th. Mann am Ende von
Teil B.IV. (mit Anm. 143) - 52L.S. Senghor, zit. Bihay-Lefévre
[1] 68. — 53 Art. «Condillacs, in: Brockhaus Enzyklop. in 20 Bdn.,
Bd.4 (1968) 135. — 54Ricken [35] 559f. — 55ebd. 566. — 56 ebd.
561f. — 57vgl. ebd. 560f. — 58ebd. 565 mit Lit.-Hinweisen in
Anm.44. - 59J.G. Herder: Ueber die neuere Dt. Litteratur.
Erste Sammlung von Fragmenten (1767), in: Sammtl. Werke,
hg. von B. Suphan, Bd.1 (1877) 151-155.; vgl. P. von Polenz: Dt.
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Sprachgesch. vom Spatma. bis zur Gegenwart, Bd.2: 17. u.
18.Jh. (1994) 330f. - 60 Nietzsche: Menschliches, Allzumenschli-
ches [31] 841 (Nr.289). — 61 A. Stadler: FAZ-Fragebogen, in:
ders.: Erbarmen mit dem Seziermesser (2000) 194f.

B. Asmuth

— Anderungskategorien — Angemessenheit — Aufklirung —
Brevitas — Compositio — Elocutio — Evidentia — Explanatio
— Hermeneutik — Makrologie — Metapher — Natiirlichkeits-
ideal — Obscuritas —» Ordo — Ornatus — Proprietas/Impro-
prietas — Relationstechnik — Sachlichkeit — Simplicitas —
Sprachrichtigkeit — Virtutes -/Vitia-Lehre

Persuasion (griech. mewdo, peithd; lat. persuasio; dt.
Uberredung/Uberzeugung; engl., frz. persuasion; ital.
persuasione).

A.l Def. - II. Theoretische Grundfragen. — 1. Persuasionsereig-
nis und PersuasionsprozeB. — 2. Stellung der P. in extrinsischen
und intrinsischen Rhetoriken. - 3. P. als Wirkung. — 4. Kritik der
Wirkungsforschung. — 5. Persuasive Kompetenz. — 6. Der ethi-
sche Vorbehalt (Manipulationsverdacht). — B.I. Begriffsge-
schichte. - II. Persuasionsforschung im 20.Jh. — 1. Sprachwir-
kungsforschung. - 2. Interpersonale Kommunikationsfor-
schung. - 3. Medienwirkungsforschung.

A.L. Def Die Persuasionsoperation bildet den techni-
schen Kern der Rhetorik. Mit P. wird struktural der
Wechsel von einem mentalen Zustand in einen anderen
bezeichnet, der bei Menschen als erwiinschte Reaktion
auf kalkulierte, Widerstand umgehende oder iiberwin-
dende rhetorische Handlungen eintritt. Dies wird mei-
stens als das eigentliche Erfolgsziel rhetorischer, also
strategisch-kommunikativer Praxis angesehen. Im weite-
ren Sinn versteht man unter P. auch den gesamten vom
Kommunikator initiierten Uberzeugungsvorgang mit
dem Ziel, bei anderen einen Standpunktwechsel herbei-
zufiihren. Er wird traditionell als kommunikative Beein-
flussung> nach Art einer Ursache-Wirkungs-Kette
gedacht.[1] Entsprechend heif3t es in einer neueren Defi-
nition, P. sei der Proze3, durch den sprachliche oder sym-
bolische Handlungen das Entscheidungs- bzw. Auswahl-
verhalten anderer beeinflussen («the process by which
language or symbolic actions influence the choice-
making of others.») [2]

Die persuasiven Handlungen sind eingebettet in weit-
reichende kulturelle Zusammenhinge bzw. soziale
Ablaufe und ergeben sich damit aus der menschlichen
Lebenswirklichkeit.[3] «Die Lebensweltwirklichkeit
macht — gerade als Gebiet unberechenbarer menschli-
cher Freiheit — durch die existentielle Problematik eines
standigen Andersseinkonnens der Dinge und Anders-
deuten-, -entscheiden und -handelnkdnnens der Perso-
nen die situationskldrenden persuasiven Argumentatio-
nen notwendig und ruft so das Phanomen des Rhetori-
schen hervor».[4] P., die sich keineswegs im Argumentie-
ren erschopft, ist als Basisfaktor der Kommunikation
und als eine Grundkategorie der Rhetorik aufzufas-
sen. [5]

Cicero nennt die Rhetorik im 1.Jh. v. Chr. eine «see-
lenwendende K6nigin» und meint damit den persuasiven
Wechsel. Dieser Wechsel betrifft die im Rahmen von
«Orientierungsinteraktionen» [6] eintretenden Verédnde-
rungen in der mentalen Orientierung beziiglich vorgege-
bener Realitdten in Wissen, Wahrnehmung und Erleben.
P. verandert «die Interpretation und/oder das Verhiltnis
zur Realitit». [7] Die Kategorie P. bezieht sich also nicht
auf die neutral betrachtbaren Vorginge der Informa-
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tionsvermittlung, z.B. auf rein quantitative Verdnderun-
gen der Kognition (Zunahme, Abnahme oder Umschich-
tung von Wissen usw.). P. liegt nur vor, wenn ein Wechsel
bei Urteilen, Einschdtzungen und Haltungen unter den
verschiedenen Orientierungsaspekten instruktiv (etwas
ist so und nicht anders), verifikativ (wahr/falsch, wahr-
scheinlich/unwahrscheinlich), evaluativ (gut/schlecht,
schon/haBlich usw.), axiomativ (gilt/gilt nicht), emotiv (zu
lieben/zu hassen) und voluntativ (zu tun/nicht zu tun)
stattfindet. Die genannten Orientierungsaspekte sind auf
Unterscheidungen und innere Entscheidungsoperatio-
nen gerichtet, die wir den persuasiven Faktor in kommu-
nikativen Vorgéngen nennen konnen. Sie fithren zu ent-
sprechender GewiBheit beim Rezipienten. Diese tritt
kurzfristig als Meinung (opinion) oder lingerfristig als
Einstellung (attitude) auf (vgl. unten B. I1.2). Der nach
dem mentalen Wechsel auftretende Zustand der Gewi3-
heit kann, muf aber nicht notwendig eine Verhaltensin-
derung (behaviour change) nach sich ziehen. [8]

Eine persuasive Situation liegt erst dann vor, wenn
einer der Kommunikationsteilnehmer (der Sender)
beziiglich seines Persuasionsziels die Fragen nach Wahr-
heit oder Richtigkeit fiir sich hinreichend geklart sieht,
und unter dieser Voraussetzung die persuasive Opera-
tion auslost.[9] Aus rhetorischer Perspektive, d.h. aus
Sicht des Orators ist ein persuasiver Akt gegliickt, wenn
der genannte mentale oder (als Konsequenz) ein verhal-
tensméBiger Wechsel von Punkt A zu Punkt B beim
Rezipienten evident geworden ist. Damit kann der Aus-
schluBl weiterer Alternativen einhergehen. Die Selbst-
persuasion ist dagegen ein Sonderfall der Autokommu-
nikation, der gesonderter Erklarung und theoretischer
Einordnung bedarf. [10]

Voraussetzung fiir die rhetorische Herbeifiihrung und
Auslosung der persuasiven Operation ist eine mentale
Differenz zwischen den Kommunikationspartnern, denn
die Ursache jeglicher P. liegt in einer bestimmten Inten-
tion des Orators (rhetorischen Kommunikators), die in
einem Spannungsverhaltnis zu Meinung, Erwartungshal-
tung, Einstellung, Interessenlage oder sonstigen Verhal-
tensdispositionen des Rezipienten steht. Dieses Span-
nungsverhéltnis liegt auch vor, wenn der Kommunika-
tionspartner zwar auf P. (etwa in einer Redesituation)
eingestellt ist, aber noch unentschieden zwischen alter-
nativen Positionen schwankt und erst von der Geltung
einer ganz bestimmten iiberzeugt werden muB. P.
besteht also immer auch in der Uberwindung eines men-
talen Widerstands beim Rezipienten.[11] Im Unter-
schied zu Zwang und Nétigung oder zur alleinigen Aus-
nutzung automatisierter menschlicher Reaktionsweisen
wird bei der P. vorausgesetzt, dafl vom gesellschaftlichen
Konsens getragene kommunikative Mittel eingesetzt
werden und dafl der Kommunikationspartner die Mog-
lichkeit zu bestimmten eigenstdndigen Reaktionen hat.
P. nimmt ihren Ausgang immer von einer Position der
GewiBBheit beim Orator, sie stellt aber nicht das funda-
mentale Kooperationsprinzip der Kommunikation in
Frage, wie es GrICE formuliert hat. [12] Insofern wider-
sprechen konsensualistische Mittel-Ziel-Modelle nicht
dem Persuasionskonzept. [13]

Demgegeniiber sind viele ritualisierte bzw. schema-
oder skript-geleitete Kommunikationen spannungsfrei
und im Gesamtablauf nicht-persuasiv angelegt,[14]
wobei vorausgesetzt wird, daf sie ungestort und fiir beide
Seiten erwartungskonform verlaufen (z.B. bei einer
schlichten Warenbestellung oder bei einfachen Formen
der Informationsvermittlung in standardisierten Unter-
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richtssituationen). In solchen Fillen besteht ein still-
schweigender Kommunikationskontrakt, der weiterhin
auf die Griceschen konversationellen Implikaturen
setzt, P. aber hochstens noch bei Mikrosegmenten der
Kommunikation (Einzelsprechakten) vorsieht.

Jenseits der P. sind biologische Konditionierungsver-

héltnisse angesiedelt, die aufgrund von genetisch kodier-
ten Reiz-Reaktions-Schemata ablaufen. Sie lassen die so
wichtige menschliche Freiheitskomponente vermissen
und sehen dementsprechend zumeist auch keine Alter-
nativen vor. Hier fehlt auBerdem eine entscheidende
Komponente der Humankommunikation, die auch fiir
die Rhetorik konstitutiv ist: symbolische und mediali-
sierte Interaktion. Man kann kurz sagen: P. ist nur da, wo
auch Zeichen und Texte sind. Im 20.Jh. wurden zur
Erklirung der mentalen Verarbeitungsmechanismen
unterschiedliche Theorien entwickelt (siehe unten A. IL.)
Wenn Symbole vom Menschen so automatisiert wahrge-
nommen werden, daf3 sie nahezu ohne mentale Verarbei-
tung zu Reaktionen fiihren, kann man nicht mehr ohne
weiteres davon ausgehen, daf} ein persuasiver Fall vor-
liegt. Darwinistische Reflexmechanik darf also nicht mit
symbolkomplexen Vorgidngen menschlicher Kommuni-
kation verwechselt werden, zu denen auch die Rhetorik
per definitionem gehort. Insofern ist das Konzept einer
aufs Tierreich bezogenen Biorhetorik [15] grundsitzlich
fragwiirdig, es sei denn, es bote Ertrédge fiir die Erklarung
bestimmter humanbiologischer Voraussetzungen von
Rhetorik.
II. Theoretische Grundfragen. 1. Persuasionsereignis
und Persuasionsprozef3. Der hiufig als P. bezeichnete
Zusammenhang von rhetorischen Mitteln als Wirkursa-
che (Causa efficiens) und persuasivem Wechsel als Ziel-
ursache (Causa finalis) wird traditionell als Vorgang in
einem klar umrissenen und einmaligen Persuasionsereig-
nis aufgefaflt, in dem alle rhetorischen Mittel auf dieses
punktuelle Ereignis abgestimmt sind. In diesen Zusam-
menhang gehort auch die Frage der P. in Dialogsituatio-
nen. Aufgrund der dialogischen Interaktivitét ergibt sich
fiir den Persuasionsvorgang eine oft schwer oratorisch
kontrollierbare Variablenvielfalt. P. heit hier immer:
Reaktionskalkiil in einem komplexen Kommunikations-
geflecht.

Neuere theoretische Ansitze betonen inzwischen den
Einzelsituationen tibersteigenden ProzeBcharakter von
Persuasionsvorgéngen, die sich auch iiber lingere Zeit-
raume hinziehen kénnen. [16] Den Hintergrund fiir diese
Ausweitung der Betrachtungsweise bilden die erweiter-
ten Moglichkeiten der neuzeitlichen Medien. Der
Zusammenhang von rhetorischer Kommunikation (mit
dem Ziel der P.) und allen auf AbstoBung und Bindung
zielenden sozialen Interaktionsformen wird damit neu
dimensioniert. Man hat erkannt, daB Techniken kurzfri-
stiger Wechselerzeugung in Meinungen und Verhalten
nicht die gewiinschte Nachhaltigkeit haben. Wichtiger
kann es sein, in zeitlich ausgedehnten Kampagnen, Wer-
befeldziigen oder Uberzeugungsabliufen auf lingerfri-
stigen Einstellungswechsel zu zielen. Nicht zufillig steht
in der klassischen amerikanischen Massenpersuasions-
forschung der Begriff <Einstellung> im Vordergrund, weil
es hier um musterhafte Bereitschaftszustinde geht, die
der einzelne relativ stabil halten will, um damit unter-
schiedlichen Umweltfaktoren psychisch stabil begegnen
zukonnen. [17] Einer einmal erreichten verfestigten Ein-
stellung beim Rezipienten entspricht (auf sozialer
Ebene) <Bindung>. Bei der prozeBhaften, rhetorisch-
kommunikativen Stabilisierung solcher Bindungen
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kommt es zum persuasiven Paradox: In einem Vorgang
permanenter P. soll jetzt plotzlich nicht mehr Wechsel
erzeugt werden, sondern Bindung.

Ist der Begriff <P.> unter diesen Bedingungen iiber-

haupt noch widerspruchsfrei im Sinne der obigen Defini-
tion der Persuasionsoperation aufrechtzuerhalten? Man
kann diese Frage bejahen, wenn man die in der Defini-
tion angesprochene mentale Zustandsverdnderung beim
Rezipienten mit dem Oppositionspaar «Gewif3heit und
Zweifel» (Certum und Dubium) weiter abstrahiert.
Demnach hat die rhetorische Handlung das Ziel, einen
Bewuftseinszustand der Ungewi3heit oder des Zweifels
(Dubium) unter den oben genannten Orientierungs-
aspekten in einen BewuBtseinszustand der GewiBheit
(Certum) zu uberfiihren. Auf einen langen Zeitraum
bezogen heiflt dies, dafl permanente P. mit einer Kette
auftretender Zweifel zu kdmpfen hat, die immer wieder
in neue Gewi3heiten und das heif3t zugleich in erneuerte
stabile Bindung iiberfiihrt werden miissen.
2. Stellung der P. in extrinsischen und intrinsischen Rheto-
riken. Daf3 Rhetorik auf P. ziele, gehort zwar zu den ent-
scheidenden Hintergrundannahmen der gesamten Rhe-
torikgeschichte, doch es tritt in den Theorietexten immer
wieder ein Gegensatz der Rhetorikbetrachtungsweisen
auf, der explizit oder implizit an der sozialen Rolle der P.
héngt. Schon in der Antike sprach man ihr unterschiedli-
ches Gewicht in den verschiedenen Zweigen rhetori-
scher Praxis zu. Die oben erwéhnte Suspendierung von
P. erachtete man bei der Vorzeigerede (Epideixis) als
gegeben. Hierauf bezieht sich im Ursprung die Tradition
der Eloquenzrhetorik. Sie sieht Rhetorik als Kunst guten
Redens, als eine ars bene dicendi. In den fiir diese Rich-
tung einschldgigen Theorietexten hat die Persuasions-
frage zumeist keinen theoretischen Platz. Thre Autoren
konzentrieren sich ganz auf die innertextuellen Verhalt-
nisse und auf die Frage, wie das interne textuelle Regel-
werk und die konkreten Texturen in Hinblick auf die gel-
tenden, insbesondere auch literarischen Codes zu
betrachten sind. Wir konnen hier von einem intrinsischen
Rhetorikansatz oder mit GEORGE A. KENNEDY von einer
secondary rhetoric sprechen. [18] Er ist insbesondere fiir
die Schulrhetorik und ihre Lehrbiicher charakteristisch,
aber auch fiir moderne strukturalistische Theorien. Rhe-
torik wird hier als autopoietisches System, d.h. als selbst-
referentiell-zirkuldr geschlossener Zusammenhang von
sprachlich-kommunikativen Operationen gesehen.[19]
Ein Beispiel gibt sogar Cicero im «Brutus> (1.Jh. v.Chr.),
wenn er die in der Praxis erfolglose Rede des Crassus zur
Lex Servilia dennoch als eine Art rhetorische Lehrmei-
sterin (quasi magistra) [20] apostrophiert, obwohl er
nicht vorrangig diesem Traditionsstrang zugerechnet
werden kann. Der auf kommunikative Idealfille ausge-
richtete intrinsische Ansatz kann im historischen Riick-
blick als pragmatische Losung des Problems fragwiirdi-
ger ErfolgsgewiBBheit betrachtet werden.

Die in vielen Texten dieser Theorietradition (z.B. in
reinen Figurentraktaten) hervortretende restringierte
Betrachtungsweise gilt jedoch nicht fiir die umfassend
erorternden Rhetoriken eines ARISTOTELES (4.Jh. v.
Chr.), eines Cicero oder ihrer Nachfolger. Sie sind Ver-
treter einer Persuasionsrhetorik, verstehen die Rhetorik
also eindeutig als sozial vernetzte Uberzeugungskunst,
als eine ars persuadendi. Aufgrund dieser erkldrten Hin-
wendung zu den duferen, interaktiven Bedingungen der
Kommunikation kann man hier vom extrinsischen Rheto-
rikansatz sprechen. Die ganze Doktrin dieses Haupt-
zweiges der Rhetoriktheorietradition, den KENNEDY pri-
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mary rhetoric nennt, ist auf die Persuasionsoperation hin
ausgerichtet. [21] Das <Gelingen> des Persuasionsaktes
als Indikator der rhetorischen Erfolgskontrolle blieb
allerdings historisch immer in einer gewissen theoreti-
schen Grauzone.

Bei diesem Unterschied in den Betrachtungsweisen
nimmt QUINTILIAN (1.Jh. n. Chr.) eine Art Zwischenstel-
lung ein. Er verarbeitet in seiner als Summe des zeitge-
nossischen Rhetorikwissens gedachten dnstitutio orato-
ria> einerseits alle Ertrdge der Rhetorik zu Fragen sozial
effizienter Wirkung. Andererseits bezieht er theoretisch
explizit Gegenposition, wenn er den sozialen Erfolgsindi-
kator <P.» ausschliefit. Es gebe in der Rhetorik ein festes
Ziel, unterstreicht er mehrfach, ndmlich gut zu reden:
«Dieses wird der Orator immer erreichen; denn immer
wird er gut reden. Doch konnte dieser Einwand vielleicht
gegen diejenigen Bestand haben, die das <Uberreden>
(persuadere) als Ziel betrachtet haben. Unser Orator
aber und seine Kunst, wie wir sie definiert haben, ist nicht
vom Erfolg abhédngig: zwar strebt nach dem Sieg, wer
redet, doch wenn er gut geredet hat, hat er, auch wenn
ihm der Sieg nicht vergdnnt ist, geleistet, was die Kunst
ausmacht.» [22] Wie ist diese unmifverstandliche Hin-
wendung zur intrinsischen Rhetorik zu verstehen? Quin-
tilian beschiftigt sich ausfithrlich mit dem Stand der
Theoriediskussion sowie den bislang aufgetretenen Rhe-
torikdefinitionen[23] und kommt zur der Einsicht, daf3
<P.> ein eigentlich inhaltsloses Kunstziel sei (finis artis),
fiir das es erfahrungsgeméf selten eine Erfolgsgarantie
gebe. Seine SchluBfolgerung versteht man nur, wenn
man berticksichtigt, daf3 die <Institutio> eine Art Lehrer-
handbuch ist. Wir kénnen sie also wie folgt interpretie-
ren: duBere Erfolgskontrolle ist bei der Beurteilung von
Texten, die nach den Vorgaben der Rhetorik hergestellt
sind, unzuverldssig, denn sie macht sich von zu vielen
externen Faktoren abhéngig; folglich kann es nur eine
interne Beurteilung nach den MaBstdben der einmal auf-
gestellten Regeln und herrschenden Kodes geben. So
wird die Frage, ob man mit einem Text als Kommunika-
tionsinstrument «siegt» oder nicht, bei der Beurteilung
eines Orators obsolet. In diesem Standpunkt zeichnet
sich sehr deutlich die Tatsache ab, dafl Quintilian letzt-
lich Bezug auf das zeitgendssische Deklamationswesen
nimmt, in dem die oratio zur persuasionsenthobenen
Kunstiibung geworden war. In der Epideiktik war dies
schon immer angelegt, denn sie redet nicht tiber Streit-
fille, sondern lobend oder tadelnd iiber allgemein
Bekanntes und zumeist einhellig als gut oder schlecht
Eingeschatztes. Laut aristotelischer Tradition tritt der
Zuhorer hier infolgedessen lediglich in den Status des
«Betrachters» oder «Zuschauers» (%ewpdg, theodrds),
wihrend er bei Beratungs- und Gerichtsrede den Status
des persuasionsausgesetzten «Richters» (xpitng, krités)
innehat. Von epideiktischer P. kénne man nur in dem
Sonderfall reden, dall der «Betrachter» aufgerufen ist,
die rednerische «Befahigung» (dUvoyug, dynamis) als sol-
che zu beurteilen. [24] Was die persuasive Wechselopera-
tion angeht, miissen wir in diesem Fall annehmen, daf3
sich der Rezipient, Zensor oder Kunstrichter entweder
im Zweifel tiber die Textkompetenz des Deklamators
befindet oder aber dafl er die Wahl zwischen mehren
Kandidaten hat, denen er seine Gunst zuwenden kann.
Wechsel wiirde hier bedeuten, in den Zustand der
GewiBheit beziiglich der oratorischen Leistungsstirke
eines ganz bestimmten Bewerbers zu gelangen.

3. P. als Wirkung. Die Herbeifiihrung der P. steht bei den
Theoretikern der ars persuadendi-Tradition im Vorder-
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grund der Uberlegungen. In der Antike wurden dafiir
drei Grundmodalitdten angegeben: docere, delectare und
movere (QUINTILIAN). [25] Diese Modi werden in konse-
quenten Persuasionsrhetoriken, wie etwa der von J. PUL-
LENBERG aus dem Jahre 1827, ganz auf die Willenslen-
kung bezogen und von entfunktionalisierten (4stheti-
schen) Betrachtungsweisen abgegrenzt: «Obgleich nun
der Redner auch auf den Verstand wirken (die Zuhorer
belehren und tiberzeugen), und das Gefiihl anregen (die
Zuhbrer fiir die gute Sache begeistern) darf und soll: so
ist Beides ihm doch nur Mittel zu dem héheren Zwecke
der Lenkung des Willens; er darf nicht, wie der tragische
Dichter, bloB rithren und erschiittern, nicht, wie der Pro-
saist, blof} belehren und iiberzeugen; sondern darf nur
insofern rithren und erschiittern, belehren und tiberzeu-
gen, als Beides dazu dient, den Willen gehorig zu bewe-
gen.»[26]

Die persuasive Operation im engeren Sinn, also ver-
standen als mentaler Wechselvorgang, wird als solche in
den traditionellen Rhetoriken interessanterweise kaum
oder gar nicht untersucht. Alle Aufmerksamkeit richtet
sich auf jene Mittel, die den Wechsel bewirken konnen.
Infolgedessen bestehen die meisten klassischen Persua-
sionsrhetoriken aus einer mit der Mittel-Ziel-Relation
befalten Organonlehre. Die Erorterung der verschiede-
nen sprachlichen Mittel hat stets das Ubergewicht. Dabei
bildet das Stimulus-Response-Modell die theoretische
Hintergrundannahme. Bestimmte sprachliche Mittel
koénnen demnach den Persuasionsvorgang auslosen, und
die Rhetoriktheorie hat solche Mittel zu untersuchen
und zu systematisieren. In diesem Sinne kann ARISTOTE-
LEs sagen, der genuine theoretische Ansatz der Rhetorik
beziehe sich auf «das Vermogen oder die Fiahigkeit
(8Vvayug, dynamis), das Uberzeugende oder moglicher-
weise Glaubenerweckende (mubavév, pithanén), das
jeder Sache innewohnt, zu entdecken (Bewproa,
theorésai)». [27] In einer der ersten lateinischen Uberset-
zungen wird dies vereinfacht mit dem Satz wiedergege-
ben: «Rhetoricam esse facultatem uidendi, quod ido-
neum sit ad fidem.» [28] Der Praktiker, der sich daran
halten wollte, miite dies dann natiirlich im Rahmen
einer rhetorischen Intervention, mit der P. als Zielset-
zung, bewuf3t ins Spiel bringen. Uber Fragen des Gliik-
kens oder der Erfolgsgewilheit spricht Aristoteles an
dieser Stelle bezeichnenderweise nicht.

Im Zentrum aller Uberlegungen zu der damit ange-
sprochenen Mittel-Ziel-Relation steht die Frage, ob und
in welchem Umfang es so etwas wie rhetorische Wir-
kungskontrolle, d.h. ein empirisch begriindetes Fachwis-
sen uber effektive, persuasive Kommunikationsverfah-
ren geben kann. In der Antike bezog man diese Frage
ganz auf das rhetorische Hauptinstrument der Rede
(griech. 16gos; lat. oratio). PLAaTON wirft den Sophisten
vor, den naiven Glauben an einzelne, in Reden immer
wirkende Persuasionstricks zu verbreiten. Ein entspre-
chendes Beispiel konnen wir etwa in der sophistischen
Rhetorik an Alexander> sehen. Platons Psychagogie-
konzept rechnet auch mit P., sieht sie aber abhéngig von
einer noch genau zu erforschenden Adjustierungsmog-
lichkeit der angeredeten Psychetypen einerseits, der ein-
gesetzten Redearten andererseits. [29] Letztlich riickt er
damit die Rhetorik in den Mittelpunkt seines Metaphy-
sikkonzepts. Die Auffassung, daf3 sich ein Fundus an per-
suasiv gut funktionierenden Redeverfahren erarbeiten
148t teilen in der Folgezeit alle Rhetoriktheoretiker. Die
rhetorischen Lehrbiicher suchen sie als Kunstregeln zu
kodifizieren. Aristoteles riickt vor allem die rationalen
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Beweisverfahren als fiir den Persuasionserfolg entschei-
dend in den Mittelpunkt. [30] Die romischen Theoretiker
weiten die Organonlehre noch aus. CICERo sieht in De
oratore> deutlich die in der empirischen Rhetorik gege-
bene Verschriankung von Induktion und Deduktion. Er
setzt sich bei der Erhebung persuasionsfiahiger Instru-
mente fiir die induktiv-empirische Methode ein, betont
jedoch zugleich mit groBem Nachdruck, da3 man bei
allen Deduktionen das grundsitzliche Gebot der Fakul-
tativik aller oratorischen Mittel beachten miisse.[31]
Damit bekennt er sich ausdriicklich zu einer extrinsi-
schen Rhetorik, die einem Agenda-Kasus-Modell ver-
pflichtet ist, d.h. der konkrete Fall, die konkrete Situa-
tion, der sozialkommunikative Kontext diktieren die
Instrumente fiir das rhetorische Handeln, nicht das Lehr-
buch. Die erarbeitete Rhetoriktheorie ist fiir Cicero vor
allem fir die Kompetenzschulung und als analytisches
Instrument bei der Bewiltigung konkreter Kommunika-
tionsfille wichtig. Von QUINTILIANS Neigung zur intrinsi-
schen Rhetorik war schon die Rede.

Die antiken Theoretiker und mit ihnen diejenigen der
Folgejahrhunderte sahen in der Rhetorik eine Textpro-
duktionslehre, die sich auf kalkulierbare Verhiltnisse
einstellen konnte. Sie waren in Hinsicht auf die Moglich-
keit realistischer Adressatenkalkiile und entsprechender
persuasions-adjustierter rhetorischer Mittel optimi-
stisch. Das hangt vor allem mit zwei historischen Bedin-
gungen zusammen, die sich in den Begriffen (1) <Situa-
tion> und <Miindlichkeit> sowie (2) <Rede> zusammenfas-
sen lassen. Es ging bis zur Erfindung des Buchdrucks im
Prinzip immer um (1) rhetorische Kommunikation in
oralen Situationen, in denen (2) das Hauptinstrument
des Orators die Textsorte der monologischen Rede war.
Schriftlichkeit war nur auxilidr. Aus Sicht des Orators
war damit die Zahl variabler Storfaktoren begrenzt. Man
hatte ein seit der Antike gut ausgekundschaftetes System
von Redesettings, die als Interaktionsfelder allseits
bekannt waren. Wer freiwillig in die Redesituation ein-
trat, stellte sich auf ihre Bedingungen ein. Und mit der
Rede> stand ein Instrument zur Verfligung, das eben-
falls bei allen Teilnehmern sozialoffener Kommunika-
tion in seinen monologischen Charakteristiken und
Funktionsweisen eingeiibt war. Auf beiden Seiten lag
also bei entsprechenden situativen Kommunikationsak-
ten ein hochgradiges Tuning vor, d.h. ein wechselseitiges
Eingestimmtsein aufeinander und auf den Redeakt.

Unter diesen Bedingungen erhielt das Argumentieren
einen besonders prominenten Platz unter den rhetori-
schen Mitteln. P. bedient sich aber neben rationaler
Argumentation auch aller anderen rhetorischen Mittel.
Schon ARISTOTELES muf} im dritten Buch seiner Rhetorik
einrdumen, daf} es Fille geben kann, in denen es ange-
bracht ist, bei der Wechselerzeugung ganz auf das Argu-
mentieren zu verzichten, weil etwa eine kiihl rationalisti-
sche Vorgehensweise den Affekt vertreiben oder stéarke-
ren Affekten gegentiber wirkungslos bleiben kénnte. [32]
Vertreter affektrhetorischer Positionen haben dies spa-
ter radikalisiert, so etwa Lo RocHEFOUCAULD (1678) mit
seinem Diktum: «Les passions sont les seuls orateurs qui
persuadent toujours.» (Die Leidenschaften sind die ein-
zigen Oratoren, die immer tiberzeugen.) [33] In jiingerer
Zeit meinte K. DockHORN (1968) gar die These vertreten
zu konnen, das Affektive und «Irrationale» stehe fiir die
Rhetorik «nicht als Problem neben anderen Problemen»,
sondern sei «ihr bewegendes Prinzip.» [34]

Die fiir rhetorische Wirkungserzeugung giinstige
Begrenzung rein situativer Kommunikation, in der die
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Redekunst zu besonderer Bliite gelangt, bricht mit der
Erfindung des Buchdrucks endgiiltig auf. Die Dimission,
d.h. die situationsiiberschreitende Distanzkommunika-
tion gewinnt rasch eine véllig neue Qualitdt in Form der
sog. Massenkommunikation. Sie ist ein Phdnomen der
gesellschaftlich weitrdumig organisierten Dimission in
der Gutenberg-Galaxis und in der neuen Welt technisch-
elektronischer Medien. Im 20.Jh. bringt die Einsicht in
diesen fundamentalen Umschwung und in die Bediirf-
nisse moderner Politik- und Wirtschaftswerbung insbe-
sondere in Amerika eine umfangreiche Propagandas-
und Medienwirkungsforschung hervor.[35] Die beiden
Weltkriege (1914-18 und 1939-45) geben hier heftige
Anstofe. Die Medien selbst werden jetzt zum For-
schungsthema. Man untersucht intensiv die Moglichkei-
ten der psychischen Massenpersuasion bei den Kriegs-
parteien und dehnt diesen Ansatz dann auch auf die Pro-
duktwerbung im Inland aus.[36] Die theoretischen
Annahmen der Untersuchungen zur «Massenpersua-
sion» orientieren sich zwar an jenen der Rhetoriktradi-
tion, doch die methodischen Richtlinien bezieht man
vom neu aufgekommenen Behaviorismus.[37] Seine
Vertreter suchen quasi naturwissenschaftliche Paradig-
men in die Erforschung psychosozialer Zusammenhénge
einzufiihren. Kausalketten werden dabei als kontrollier-
bare Abfolgen von Reaktionen auf Reaktionen gesehen,
die sich auch als Reiz-Reaktions-Abldufe beschreiben
lassen. «P. wurde in diesem Zusammenhang als Beein-
flussung von auflen verstanden, die in Verbindung steht
mit der Bereitschaft, sich beeinflussen zu lassen (persua-
bility) sowie mit individuellen Reaktionen auf Kommu-
nikation.» [38] Der von P.F. LazARsFELD und anderen
friihen Medienforschern geteilte Glaube an schnell, ein-
fach und mit geringen Ressourcen zu erzielende Medien-
wirkungen regt nach wie vor eine ausgefiacherte Medien-
wirkungsforschung an. [39]

Wichtig werden auch die in der ersten Hilfte des
20.Jh. aufkommenden Vorstellungen von der Beschaf-
fenheit der Kommunikationspartner. Sie sind jetzt oft
ideologisch am Begriff der <Masse> orientiert. In der
<Massengesellschaft> gibt es (Massenmedien>, die von
wenigen handlungsmachtigen Kommunikatoren be-
herrscht werden. [40] Den <Medien> steht eine rassisch,
biologisch, sozial oder mental gleichgerichtete <Masse>
gegeniiber, auf die man wie auf einen Einzelmenschen
einwirken kann, bei der man aber eigentlich auf das Mas-
senphidnomen <6ffentliche Meinung> (public opinion)
zielt.[41] Das Subjekt der offentlichen Meinung wird
hier, wie bereits J. HABERMAS kritisch vermerkt, «auf eine
gegeniiber dem Unterschied von Offentlichkeit und Pri-
vatsphére neutrale GroBe, namlich die Gruppe, zurtick-
gefiihrt.» [42] Mit Blick auf diese vom Individuum und
der Face-to-face-Kommunikation abstrahierenden
Betrachtungsweise spricht man hier auch bisweilen von
der «institutional perspective» der Persuasionsfor-
schung. [43]

Die Herbeiftihrung der Massenpersuasion wird in
Fortschreibung der Rhetoriktradition mit dem Ein-Weg-
Kernmodell der Kommunikation erklirt, das im Lauf der
Zeit verschieden konturiert wurde, etwa als «stimulus-
response-Modell> (Reiz-Reaktions-Modell), als <hypo-
dermic-needle-approach>, <bullet-model>, <Transmis-
sionsriemen-Ansatz>, <«conditioning> usw.[44] Zu den
amerikanischen Wegbereitern dieser Richtung gehort
H.D. LassweLL (1927), der u.a. die «<symbolischen Ereig-
nisse» an der Propagandafront des Ersten Weltkriegs
untersuchte. [45] In diese Traditionslinie gehdren aber
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auch die Amerikaner C.I. HovianD (1948/1953)[46]
und, mit eigenem Ansatz, P.F. LAZARSFELD (1944) [47].
4. Kritik der Wirkungsforschung. In der zweiten Halfte
des 20.Jh. entstehen gegeniiber diesem vom Behavioris-
mus dominierten Ansatz eine gewisse Skepsis und eine
teils wissenschafts-, teils systemtheoretisch begriindete
Umorientierung in den Basistheorien der Kommunika-
tion. Ironische Wendungen, wie «Fernsehen kann scha-
den und nutzen. Es konnte aber auch umgekehrt
sein», [48] machen deutlich, daB der naive Glaube an die
Validitat bzw. Prognosefahigkeiten von Ergebnissen der
Wirkungsforschung ins Wanken geraten ist. Entspre-
chend konstatiert K. MERTEN, dal3 «man sich in einem
Netz vorfindlicher Widerspriiche» verfingt, wenn man
nach einer «tragfihigen Definition der Wirkung von
Kommunikation, nach einem akzeptierten Grundkon-
zept des Wirkungsprozesses fragt». [49] Die skeptischen
Diskussionen beriithren die persuasionstheoretisch zen-
trale Frage, ob und wie Wirkung prognostizierbar ist,
und fithren bis an die Wurzeln des wissenschaftlichen
Verstiandnisses auch der Rhetorik. Insofern ist es ange-
zeigt, diesen Problembereich im folgenden etwas aus-
fiihrlicher zu erértern.

Insbesondere nimmt die neuere Kommunikations-
theorie Anstol am klassischen Ein-Weg-Kernmodell
und seiner Ubertragung auf moderne Medienkommuni-
kation. Zwar hatte E.L. BERNAYS schon in der ersten
Hiélfte des 20.Jh. ein asymmetrisches Zwei-Wege-
Modell (two-way-street) entwickelt, doch wurde dies
nicht als ausreichend empfunden. Bernays’ einfluBrei-
cher Ansatz geht davon aus, dafl man ein Publikum nicht
gegen seine Interessen persuadieren kann. Er ermittelt
daher vorab Einstellungen und Wertvorstellungen seiner
Zielgruppe, um diese dann in die Public Relations-Pla-
nungen einzubeziehen.[50] Die traditionelle Rhetorik
spricht in dieser Hinsicht von der Beriicksichtigung des
duBeren Aptum. Doch die neuere Kritik, wie sie etwa
RoONNEBERGER/RUHL formulieren, sieht letztlich auch
hier immer noch eine «ziemlich mechanistische Metho-
dik» am Werk.[51] Die Ergebnisse der umfangreichen
Massen- und Medienwirkungsforschung des 20.Jh. ver-
festigten die Annahme, dafl nur «Stimuli der Sprache
bzw. im weiteren Sinne: die Stimuli der Symbolisierung
hinreichend kontrolliert werden miifiten, um propagan-
distisch gewiinschte Erfolge bei den Massen zu errei-
chen. Die nach ihrer Zahl zunehmenden Beschreibungen
von P. sind gekennzeichnet von einem naiven Vertrauen
in die Moglichkeit, Kommunikationen lieen sich durch
die einseitige Anwendung von Instrumenten in Ein-
Weg-Einfliisse umfunktionieren.» [52]

Als neues Theoriemodell wird verschiedentlich das
von N. LUHMANN ausgearbeitete System-Umwelt-Para-
digma in den Vordergrund geriickt. Nach diesem vom
kybernetischen Denken beeinfluten Interaktions-
Ansatz gibt es auf Sender- und Empfingerseite keine
festen personalen «Systeme» (= Menschen) mehr, son-
dern Kommunikationsteilnehmer, «die durch viele
soziale Rollen in viele soziale Systeme eingebunden
(inkludiert) sind, und in denen und durch die sie, in
Orientierung an spezifischen sozialen Umwelten kom-
munizieren und interagieren.» [53] Die vor diesem Hin-
tergrund von RONNEBERGER/RUHL angebotenen vier
‘neuen’ Komponenten menschlicher Kommunikation
erscheinen dem Rhetoriker nicht gerade neu: «Unter
dem Paradigma autopoietischer Sozialsysteme haben wir
Kommunikation als menschliches Vermogen identifi-
ziert, das durch mindestens vier sachliche Komponenten
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zu synthetisieren ist: durch Thema, Mitteilung, Informa-
tion und Sinn.» — «Dabei kommt Themen insofern ein
Primat zu, als alle Humankommunikationen zunichst —
oft unausgesprochen — Themen auswihlen, die ange-
nommen oder auch abgelehnt werden koénnen, so daf3 —
meist zeitgleich — unter dem Leitgesichtspunkt Thema
kommuniziert werden kann.»[54] Schon ARISTOTELES
hatte in seiner Dreiheit der Uberzeugungsmittel
(mioters, pisteis) die Notwendigkeit erkannt, Sachinfor-
mation und psychosoziale Komponenten miteinander zu
verbinden, um zu einem persuasiven Erfolg zu kommen.
Daf Aristoteles den Logos, d.h. vor allem die themati-
sche Argumentation, als eigentlichen Kernpunkt persua-
siver Strategien ansieht, verbindet ihn wiederum deutlich
mit der modernen Theorie.

Die Kategorie <P.> setzt per definitionem die vekto-
rielle Gerichtetheit einer kommunikativen Intervention
als Wirkursache der persuasiven Wechseloperation vor-
aus, insofern 146t sich das Ein-Weg-Kernmodell (Stimu-
lus-Response), wie komplex eingebettet man es auch
immer sehen muB, nicht wegdiskutieren. Eine ganz
andere Frage ist dabei allerdings, wie die Wirkung auf
Seiten der Rezipienten zu erkldren ist. Unbestritten
bleibt, daf} die allgemeine Kommunikationstheorie aus
der Vogelperspektive den gesamten komplizierten Kom-
munikationszusammenhang als hoch-interdependentes
Geflecht in den Blick zu nehmen hat. Die Rhetorik muf3
demgegeniiber an ihrer Perspektive festhalten, die vom
Kommunikator in Richtung Rezipient geht und folglich
verlangt, sich auf die Untersuchung der Handlungspo-
tentiale des strategischen Kommunikators bei seiner ein-
seitigen Intervention zu konzentrieren. Anders gesagt:
die moderne Medien- und Sprachwirkungsforschung
richtet ihr Augenmerk mit Recht auf den Rezipienten,
um die bei ihm eintretenden Wirkungen zu untersuchen.
Die Rhetorik aber muf3 diese Ergebnisse immer auf die
Ebene des Orators umbrechen, d.h. in Mafigaben fiir
strategische Handlungs-, insbesondere Produktionsvor-
gange riickiibersetzen und entsprechend umformulieren.

In systemtheoretischer Terminologie liee sich P. viel-
leicht als kalkuliertes Suchen nach Schnittstellen bzw.
Kopplungsmoglichkeiten zwischen den Systemen
beschreiben, um «AnschluBoperationen» zu ermogli-
chen, die Teil eines adjustierten (d.h. wechselseitig ein-
gestellten) Spiels zwischen kognitiven Systemen werden
kénnen, in dem es aber unter rhetorischer wie auch lern-
theoretischer Betrachtungsweise stets mindestens eine
intervenierende (d.h. einfluBnehmende) PrimérgroBe
gibt. Genau diese interessiert die Rhetorik. Spatestens
an dieser Stelle wird deutlich, daB es sich bei solchen For-
mulierungen nur um terminologische Neufassungen auf
anderem Abstraktionsniveau und mit anderen theoreti-
schen Perspektivierungen handelt, die der klassischen
Rhetorik inhaltlich aber keineswegs fremd sind und etwa
die ganze Aptumlehre beherrschen. [55] Verlangt ist in
jedem Fall eine Betrachtungsweise, die nicht einfach von
in der Sprache liegenden Wirkungen ausgeht, sondern
die Stimulus-Response-Frage theoretisch neu einbettet,
wobei die extrinsischen Perspektiven deutlich zu akzen-
tuieren sind. So beweist etwa die neuere linguistische
Perlokutionsdebatte das Scheitern rein intrinsischer
Ansitze, wenn es um die Wirkungsproblematik geht.
Konstruktivistisch und systemtheoretisch betrachtet,
kann es bei der Wirkungsfrage nicht mehr um die immer
funktionierenden, «absoluten» Qualitdten von Stimuli
gehen. Nicht sie sind es, die allein fiir Wirkungen verant-
wortlich gemacht werden konnen, sondern auch oder
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v.a. «die selektiven Operationen, die auf diese aufgesetzt
werden». Fiir Konstruktivisten wie K. MERTEN gibt es
mithin keine unabhingige «Bedeutung» von Stimuli.
Erst die Rezipienten erzeugen im Kommunikationszu-
sammenhang diese Bedeutungen selektiv. «Daraus folgt,
daB alle Moglichkeiten zur Erzeugung und Verstiarkung
von Selektivitdt besonders zu beachten und in ihrer Rela-
tionierung zueinander zu analysieren sind. Die fiir den
Kommunikationsproze8 wichtigsten lassen sich als Auf-
merksamkeit, Wahrnehmung (samt dahinter liegenden
Interessenstrukturen), Interpretation und Bewertung
bezeichnen.» [56]
5. Persuasive Kompetenz. Welche Position kann die Rhe-
torik angesichts der radikal konstruktivistischen Kritik
an herkommlichen Wirkungsvorstellungen beziehen?
Wie ist heute der klassische rhetoriktheoretische Persua-
sions- bzw. Wirkungsoptimismus zu beurteilen? Aus-
gangspunkt ist die Tatsache, dal die Rhetoriktheorie im
Kern eine Produktionstheorie ist. Ihr Zentrum bilden
stets Handlungsempfehlungen mit prognostischem Wert
in Form von Prinzipien, Maf3gaben, Regeln und Struktu-
rierungsvorschldgen fiir persuasionsrelevante und effek-
tive Kommunikationsinstrumente (insbesondere wir-
kungsvolle Texte). Das vektorielle Ein-Weg-Kernmo-
dell ist in Hinblick darauf konstitutiv. Unter diesen Vor-
aussetzungen ergeben sich nun allerdings einige ent-
scheidende Fragen: Lassen sich persuasionsrelevante
Wirkungseffekte aus dem Interaktionsgeflecht der kom-
munikativen Welt isolieren? Lassen sie sich tatsdchlich in
einer komplexen Umgebung wirkungsvoll einsetzen?
Wie steht es also mit der Prognosefahigkeit der Theorie?
Welche Reichweite hat sie? Lassen sich, anders gesagt,
angesichts der Multivariabilitdt von Umweltbedingun-
gen prognosefdhige Aussagen fiir eine rhetorische Pro-
duktionstheorie formulieren? Hat die extrinsische Rhe-
torik als Produktionstheorie iiberhaupt eine ernstzuneh-
mende empirische Basis? Wie steht es generell beim rhe-
torischen Instrumentarium mit der Wirkungsgewi3heit?
Welchen epistemologischen Status hat eine ernstzuneh-
mende Rhetorikdoktrin in Hinblick auf diese Fragen?
A. BREMERICH-Vo0s kommt diesbeziiglich 1991 zu einer
skeptischen Einschétzung, wenn er der Rhetorik, «inso-
fern sie Anweisungslehre sein will», in N. LUHMANNS
Terminologie ein «strukturelles Technologiedefizit»
bescheinigt. [57] Er bezieht sich auf den systemtheore-
tisch gedachten Zusammenhang von Input, Output und
Strategie, mit dem die oben bereits erdrterte Mittel-
Zweck-Relation umformuliert wird. Systeme (hier
kognitive Systeme) konnen intern ihre System-Umwelt-
Differenz als Input-Output-Modell abbilden. Dieses
Modell «impliziert, dass ein System nur zwei Grenzen
hat, je eine fiir den Input als Mittel und den Output als
Zweck. Das System sieht sich dann bzw. wird gesehen als
eine Trivialmaschine, die nach einem fixen Algorithmus
Inputs in Outputs transformiert. Das ist moglich als
hochgradige Simplifikation; allerdings ist bereits bei
wenigen variablen Outputs die logisch mogliche Zahl
von Transformationsmoglichkeiten praktisch kaum noch
zu kontrollieren.» [58] Transformation hieBe rhetorisch-
wirkungstheoretisch, daB3 jedem rhetorischen Input
(= Mittel) bzw. einer definierten Kombination von
Inputs entsprechende Strategien zur Erzeugung von P.
eindeutig zuzuordnen sein miilten. Die extrem hohe
Variablendichte der kommunikativen Umwelten lafit
dies aber kaum zu. So kommt Bremerich-Vos zu dem
Ergebnis: «Das technologische Wissen, das hier rekla-
miert wird, kann dem Rhetoriker nicht zur Verfiigung
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stehen. Es ist nicht einmal klar, was als Input iiberhaupt
in Frage kommt und wie er dekomponierbar sein soll. Zu
rechnen ist ja mit letztlich nicht transparenten, womog-
lich kognitiv und emotional widerstandigen Individuen,
die als (psychische) Systeme selbstreferentiell sind; ein
Sachverhalt, der das technologische Versprechen als
nichtig erscheinen 1d8t.» [59]

Bremerich-Vos bezieht sich damit auf das von Lun-
MANN/SCHORR 1982 prisentierte Resultat moderner orga-
nisationssoziologischer Forschung[60], demzufolge «im
Rahmen von Organisationen, deren Funktionen die Ver-
dnderung von Personen sind, Technologien als Transfor-
mationen von Ausgangs- in Endzustinde nicht zu haben
sind», und er folgert, daB sich dies «umstandslos auf die
Rhetorik applizieren» lasse.[61] Ist damit das jahrtau-
sendealte Projekt einer empirisch begriindeten Produk-
tions-und Persuasionsrhetorik, ja, jeglicher extrinsischer
Rhetorik theoretisch zum Scheitern verurteilt? Nur
dann, wenn man am nomothetischen Irrtum festhilt, d.h.
am Glauben, Handlungs- und Kulturwissenschaften
konnten wie die Naturwissenschaften mit der Hypothese
von GesetzmaBigkeiten arbeiten, die sich zur Basis effek-
tiver Prognosen machen lassen und die aus diskreten
Voraussagen und nicht nur aus Trivialititen beste-
hen.[62] Naturwissenschaftliche Vorstellungen von Kau-
salitdt und GesetzméiBigkeit sind grundsitzlich verfehlt,
weil sich in der menschlichen Handlungsrealitdt eben
keine chemischen Elemente mit festgelegten Merkmalen
in stabiler Umwelt verbinden oder nicht. Bremerich-Vos
weist darauf hin, daf3 bereits die wichtigsten antiken
Theoretiker vorsichtig mit dem Thema «Wirkungsge-
wilheit» bzw. «Erfolg» umgingen. [63] Hier sei nur auf
QUINTILIAN verwiesen, der sich {iber die Faktoren- bzw.
Variablenvielfalt der kommunikativen Welt keine Illu-
sionen machte: «Vielmehr dndert sich fast alles je nach
dem Fall, den Zeitumstidnden, der Gelegenheit und dem
Zwang der Verhiltnisse. Deshalb ist die Hauptsache
beim Orator die Uberlegung (consilium), weil sie Spiel-
raum l46t und sich dem jeweiligen Schwerpunkt der Lage
anpaBt.» [64] Quintilian fordert also Kompetenz-Aus-
miinzung in konkreten Situationen.

Rhetorisches Wissen bekommt damit den Charakter
eines Moglichkeitswissens, das immer wieder nach reifli-
cher Uberlegung, d.h. intellektueller Transferleistung
gemif bestimmter Wahrscheinlichkeitskalkiile konkret
umgesetzt werden mufl. Im klassischen rhetorischen
System hat man diese Zuordnung zur konkreten Situa-
tion unter den Begriff des xoupdg, kairds zu fassen ver-
sucht. Was fiir die praktische Umsetzung einer ganzen
Reihe anderer wissenschaftlicher Theorien gilt, gilt auch
fiir die Rhetorik: Sie kommt an ihre Grenzen, wenn es
um die auf einer ganz anderen Ebene angesiedelten
Fahigkeit zur situationsgerechten, spontanen und indivi-
duellen Kreativitdt im Umgang mit kodifiziertem Wissen
geht.[65] Die rhetorische Persuasionstheorie hat inso-
fern denselben epistemologischen Status wie etwa die
modernen Strategie-, Spiel- und Entscheidungstheorien.

Es bleibt also dabei, daf} die Rhetorik zun4chst einmal
das «moglicherweise Glaubenerweckende» (ARISTOTE-
LES) in der kommunikativen Welt zu untersuchen
hat.[66] Was dabei an Prinzipien, Regeln, Magaben und
Strukturmodellen abgeleitet werden kann, muf als
Theorieangebot an den Orator fiir kommunikative Pro-
blemlosungen in der Welt kontingenter Situationen
angesehen werden. Nach Luhmanns Theorie «ist ein Pro-
blem ein kontingenter abstrakter Vergleichgesichts-
punkt, auf den hin sich dquivalente Moglichkeiten der
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Problemlosung ausprobieren lassen. Allgemeiner ist ein
Problem durch die Frage nach den Bedingungen der
Moglichkeit von etwas gekennzeichnet. Die Grundfrage
ist etwa immer: ‘Wie ist X moglich?’ [...] Die Modalfor-
mel der Moglichkeit verweist immer auf die Unwahr-
scheinlichkeit der Moglichkeit und die Andersmoglich-
keit des Moglichen. Jede Moglichkeit kann immer im
Spiegel anderer Moglichkeiten erscheinen. Jede Beant-
wortung der Frage ist folglich grundsitzlich kontingent-
selektiv, aber historisch-gesellschaftlich niemals belie-
big.» [67] Auf die Rhetorik bezogen lautet die Problem-
frage «Wie ist P. moglich?» und die Rhetoriktheorie
erhebt, systematisiert und erklart jene Problemldsungen,
die als Moglichkeiten in bestimmten historisch-gesell-
schaftlichen Kontexten aufgetreten sind.

Damit bekommt die Rhetorik den epistemologischen
Status einer Disziplin, die sich mit Theorien persuasiver
Kompetenz befaBit. Die fundamentale Kategorie der
Kompetenz muf} in diesem Zusammenhang genauer
erldutert werden. Bei diesem Begriff ist insofern ein
theoretischer Anschluf3 an Aristoteles moglich, als dieser
auch betont, Rhetorik sei als eine «Befdhigung»
(8¥vauis, dynamis) aufzufassen, die sich nicht in Form
von nomothetischer Wissenschaft (2miotqun, epistéme),
die mit apodiktischen Maximen operieren kann, formu-
lieren lasse.

Die Kategorie <Kompetenz> wurde seit 1955 von N.
Chowmsky auf die Sprachfihigkeit des Menschen ange-
wandt und in Opposition zur Performanz gesetzt. Die
Kompetenz eines idealen Sprecher-Horers einer Mutter-
sprache (bestehend aus seinem Wissen liber Regeln und
Prinzipien seiner Sprache) liegt als mentale Représenta-
tion laut Chomsky seiner Performanz (dem faktischen
Sprachverhalten, der akuten Sprachverwendung, dem
Gebrauch der Sprache und ihrer Grammatik)
zugrunde. [68] Chomsky fiihrte seine Kompetenz-Perfor-
manz-Dichotomie in Analogie zu F. DE SAUSSURES
Unterscheidung von langue (System) und parole (kon-
krete textliche Systemaktualisierung) in die Sprachtheo-
rie der generativen Transformationsgrammatik ein;
allerdings mit der Abwandlung, daB} er die systemorien-
tierte und statische Konzeption de Saussures durch ein
auf W. voNn HumBoLDT zuriickgehendes dynamisches
System ersetzt, das als eine Menge von Erzeugungspro-
zeduren aufgefalt wird. [69] H. LAUSBERG libertrigt 1960
de Saussures Ansatz auf die in seinem grof3en <Handbuch
der literarischen Rhetorik> kodifizierte klassische Rhe-
torik: «Die Rhetorik will die langue aufzeigen, die das
konventionelle Ausdrucksmittel der parole ist. [...] Spra-
che, Kunst, soziales und individuelles Leben zeigen eine
dialektische Interdependenz zwischen langue und parole.
Die Aufgabe des vorliegenden Handbuchs ist hierbei die
Ermoglichung eines ersten Uberblicks iiber die Phano-
mene literarischer langue».[70] Lausbergs Versuch einer
Erweiterung bzw. Ubertragung der Langue-Parole-
Dichotomie auf die Rhetorik funktioniert natiirlich nur
unter den Bedingungen intrinsischer Rhetorik, die ein
normatives Regelwerk in Analogie zu den «Grammati-
ken» sogenannter «natiirlicher» Sprachen aufstellt.

Mit dem Begriff der rhetorischen persuasiven Kompe-
tenz soll die von D. HyMEs vorgenommene Erweiterung
der linguistischen Kompetenzkategorie zur (allgemei-
nen) kommunikativen Kompetenz rhetorisch spezifiziert
werden. [71] Dies ist bedingt durch die oben erorterte
Notwendigkeit, angesichts bestehender theoretischer
Vorbehalte den wissenschaftlichen Status der extrinsi-
schen Rhetorik genauer, und zwar als Kompetenztheorie
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zu fassen. Wie bei der allgemeinkommunikativen Kom-
petenz geht es bei der persuasiven Kompetenz darum,
die pragmatisch-situativen bzw. sozialen, medialen und
textuellen Grundfédhigkeiten theoretisch besser zu
berticksichtigen. Im Mittelpunkt aber stehen die Féhig-
keiten zur vektoriellen, strategisch-intervenierenden
Kommunikation. Rhetorische Kompetenz besteht dem-
nach in der Fahigkeit zu situationsgerechter Handlungs-
abstimmung und Wahl der Kommunikationsmittel, kurz:
in der Fahigkeit zu projektiven (einfiihlenden) und anti-
zipatorischen (vorwegnehmenden) Adressaten- und
Instrumentariumskalkiilen.[72] Anders gesagt: rhetori-
sche Kompetenz besteht in der Fahigkeit, in einem gege-
benen Kommunikationszusammenhang die situations-
gerechte Selektion persuasionsrelevanter Aspekte vor-
zunchmen. Diese Selektion beruht zunichst auf einer
reflektierten bzw. durch Training zur Intuition entwik-
kelten situativen Widerstandanalyse auf allen Ebenen
und fiihrt dann zu einer Anpassung der persuasionsrele-
vanten kommunikativen Mittel an die Situation. Dieses
komplexe Bedingungskalkiil ist aber natiirlich immer
nur ein Wahrscheinlichkeitskalkiil. Eine wesentliche
Differenz zur grammatischen Kompetenz besteht darin,
da es bei der persuasiven Kompetenz nicht um das
Urteilskriterium der Korrektheit geht, sondern um das
der Angemessenheit.

Bei all dem spielt der Aspekt didaktisch vermittelba-
rer kommunikativer Basisfahigkeiten eine grofe Rolle.
Worin bestdnde in Hinblick hierauf das wissenschaftli-
che Untersuchungsfeld persuasiver Wirkursachenfor-
schung? Hier ist ein Vorschlag aufzugreifen, den Lun-
MANN/SCHORR angesichts des von ihnen konstatierten
Scheiterns sozialtechnologischer Ansidtze machen. Sie
empfehlen, die Forschungsperspektive nach dem Vor-
bild der Sozialpsychologie radikal zu verdndern, «die
Suche nach objektiven Kausalgesetzen in zwischen-
menschlichen Beziehungen einzustellen und statt dessen
zu fragen, auf Grund welcher Kausalvorstellungen die
Menschen handeln».[73] Fiir die Rhetorikforschung
heiBt dies, daf3 das in mehr als zwei Jahrtausenden und
auch heute noch in unterschiedlichen Fragmentierungs-
graden in die Wissenssysteme eingespeiste rhetorische
Wissen zum erstrangigen Untersuchungsgegenstand
wird, denn es trigt wesentlich zur Einstimmung (tuning)
auf ganz bestimmte, von den Menschen fiir akzeptabel
gehaltene Kommunikationsformen bei.

«Greift man diesen Vorschlag auf», so BREMERICH-
Vos, «dann geraten die rhetorischen Ratgeber sozusagen
als Sozialisationsfaktoren in den Blick. Unterstellt man,
daf3 die Texte tatsachlich folgenreich rezipiert werden,
dann lassen sich die Lektiireeffekte als Aufbau, Modifi-
kation oder auch Erweiterung kognitiver Modelle deu-
ten, die in einigen Hinsichten Komplexitat stiften mogen,
jedenfalls aber auch die Funktion der Reduktion von
Komplexitdt haben.» Das Vertrauen in die auf diese und
andere Weise sozial vermittelten Kunstregeln konne
bereits als Faktor gelten, «der die rhetorische Wirksam-
keit erhoht. Das ist im tibrigen durchaus theoriekonform,
kann so doch die ‘Strahlkraft der Personlichkeit’ ver-
starkt werden.» [74] Bremerich-Vos gewinnt damit der
Kategorie Vertrauen, die als Redner-Ethos oder confi-
dence auch in bestimmten amerikanischen Forschungen
zum Rednereinfluf} eine groBe Rolle spielt,[75] etwas
ausgesprochen Positives ab.

Er relativiert damit die kritischen Unterténe M.
CaHNs, der 1986 betont hat, «der Effekt des Vertrauens
in die Disziplin» sei daran «gebunden, dal er undurch-
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schaut bleibt, und es kéme einer ruindsen EntbloBung
gleich, wenn die Rhetorik ihren Schiiler dariiber aufkla-
ren wollte, daB3 nicht ihre Kunst, sondern sein Vertrauen
in die Disziplin es ist, das die Ausbildung in Rhetorik auf-
rechterhilt».[76] Wenn man Rhetorik als Kompetenz-
theorie sieht, sind gegentiber dieser Auffassung Cahns
deutliche Zweifel angebracht, wie sie auch Bremerich-
Vos artikuliert, wenn er feststellt, daf3 die «allmé&hliche
‘Einverleibung’ der einschlagigen Terminologie und das
Bemiihen um regelkonformes Handeln [...] allemal zu
mehr Handlungssicherheit beitragen. Ein solches Resul-
tat wire nicht zu gewdartigen, wenn man sich auf dieses
Angebot gar nicht einlieBe, mit dieser neuen ‘Sozialisa-
tionsinstanz’ gar nicht in Kontakt kdme.» [77]

Gleichwohl wird bei all dem aber auch nicht der tradi-

tionelle Ansatz einer Beobachtung und Analyse konkre-
ter Kommunikationsvorginge unter rhetorischem
Standpunkt obsolet, weil damit die Einsicht in das empi-
risch feststellbare Moglichkeitsarsenal, also des «mogli-
cherweise Glaubenerweckenden» im aristotelischen
Sinne verbunden ist. Insofern ist es erfreulich, daB sich
die hoch entwickelte moderne Medien- und Sprachwir-
kungsforschung wenig von der scharfen Behaviorismus-
kritik der letzten Jahrzehnte des 20.Jh. beeindruckt
zeigte und weiterarbeitete. Hervorzuheben ist hier etwa
die Fortschreibung des <Yale Attitude Change>-Pro-
gramms, das sich inzwischen auch der fiir die Rhetorik so
wichtigen Kategorie des Widerstands zuwendet.[78]
Unberiihrt davon bleibt die aus der neueren Diskussion
resultierende Notwendigkeit, ihre Ergebnisse theore-
tisch anders einzubetten. Hierbei spielen insbesondere
die inzwischen harter Kritik ausgesetzten «radikal kon-
struktivistischen Perspektiven» eine Rolle.[79]
6. Der ethische Vorbehalt (Manipulationsverdacht). So
wie die P. den technischen Kern der Rhetorik bildet, so
steht sie auch im Mittelpunkt jener von auBerfachlichen
Gesichtspunkten getragenen Kritik an der Rhetorik, die
im Manipulations- oder Propagandavorwurf kulmi-
niert. [80] Diese Kritik ist ethisch motiviert und geht in
mehrere Richtungen: Einerseits wird freiheitsfundamen-
talistisch argumentiert, wobei jeder rhetorische, also wil-
lentliche Versuch der Beeinflussung anderer Menschen
per se abgelehnt wird, weil er die Entscheidungsfreiheit
der Kommunikationspartner einschrénke und (da
Widerstédnde im Spiel sind) letztlich immer mit «gewalt-
haltigen» BeeinflussungsmaBnahmen einhergehe. Ande-
rerseits wird instrumentenkritisch argumentiert, wobei
man rhetorische Beeinflussung zugesteht, aber nicht
jedes kommunikative (!) Mittel zulassen will und gute
von schlechten Mitteln zu unterscheiden sucht. Schlief3-
lich geht es auch noch um die eventuell zuldssigen Ziele
der P.

Im Endeffekt 1duft P. immer auf eine Einschréankung
des Freiheitsspielraums beim Kommunikationspartner
hinaus. Die Rhetorik muf} also diese seit der Antike
immer wieder vorgebrachten Kritikpunkte ernst neh-
men, sich nachdenklich mit ihnen auseinandersetzen und
Position beziehen. Ausgangspunkt ist die Feststellung,
daB3 es, solange Menschen existieren, eine persuasions-
freie Welt so wenig geben kann wie eine kommunika-
tionsfreie. Rhetorische Intervention ist ein wesentlicher,
wenn nicht gar der wichtigste kommunikative Impulsge-
ber jeder Art kulturellen Wandels. Aber es gibt auch das
genannte sozialethische Problem, das mit dem bei Fol-
genbewertungen oft herausgestellten persuasiven
Gefahrdungspotential zusammenhingt. Die Rhetorik
wird bisweilen als geféhrlich, als demagogische Waffe,
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als manipulativ, als Zwang, kurz: als gewalthaltig emp-
funden. «Deshalb werden Missionare als Reaktion auf
ihre Persuasionsversuche nicht selten vertrieben oder
getotet, deshalb empfinden Frauen bisweilen das Wer-
bungsverhalten von Mannern als Belédstigung, deshalb
fithlen sich Biirger von politischer Propaganda unter
Druck gesetzt und von Firmenwerbung bedringt. Jeder
Form von P. haftet eben etwas Agonales an, das sich aus
dem Wettbewerb um das richtige Ziel ergibt. Beim letzt-
endlichen Wechsel (im persuasiven Erfolgsfall) entsteht
oft das Gefiihl, jemand habe personliche Einbufen hin-
nehmen miissen, eine Partei habe Verluste, wihrend die
andere nur zu gewinnen scheint. Der Wechsel als Persua-
sionsziel kann also fiir verschiedene Sozialpartner
Gefahren heraufbeschworen.» [81]

Eine Erorterung der Sozialvertriglichkeit rhetori-
scher Mittel im Horizont ethischer Normen ist daher
unverzichtbar, auch wenn sie die rein technische
Betrachtungsweise der P. weit iibersteigt. W. KUHLMANN
etwa bettet entsprechende Uberlegungen in eine <Dis-
kursethik> ein. [82] Solche Erérterungen kdnnen theore-
tisch als Beitrag zum sozialen Rhetorik-Tuning, also zur
oben bereits diskutierten gesellschaftlichen Einstim-
mung auf rhetorische Verfahren gerechnet werden. Jede
offentliche Debatte iiber die Frage, was ist eigentlich
kommunikativ (und das heift meistens auch rhetorisch)
erlaubt, stellt einen positiven Beitrag zur sozialen Eta-
blierung und Verfestigung rhetorischen BewuBtseins per
Tuning dar.

Bei der seit der Antike andauernden ethischen Mittel-
Zweck-Diskussion geht es zunichst einmal um die Aus-
grenzung der ethisch und juristisch selbstverstindlich
immer als verwerflich anzusehenden Methoden von Téu-
schung, Verstellung und Liige. Wie die moderne Psycho-
logie [83] kann die intrinsische Rhetorik diesen Metho-
den neutral gegeniiberstehen, weil sie keine auBerfachli-
chen Kriterien kennt. Dies gilt aber nicht fiir die extrinsi-
sche Rhetorik. Sie kann und darf sich aufgrund ihrer Ver-
flechtung mit der sozialen Welt nicht dem entsprechen-
den moralischen Verdikt entziehen. Hier ist auf das seit
PraToN kursierende und gewi3 auf historische Negativ-
beispiele bezogene Bild der manipulierenden sophisti-
schen Rhetorik zu verweisen. In der Tat verflachte die
Methodik der sophistischen Bildungsbewegung zeit-
weise «zu einem Sammelsurium von leeren Wortstreite-
reien (Eristik), effekthascherischen Fang- und Trug-
schliissen (Sophismen) oder zu unverbindlichen Spiele-
reien (Vexierfragen). Daher erhilt sich der Schimpf-
name ‘Sophist’ fiir einen Menschen, der mit verschiede-
nen logischen Tricks, dem Unterschieben von Begriffen
usw. arbeitet, um absichtlich falsche Meinungen und
Thesen als wahr hinzustellen.» [84]

Diesseits der Grenze offenkundig betriigerischer
Manipulation gibt es aber immer noch einen breiten
Spielraum fiir Zulassigkeitsdebatten. Man hat hier eine
weitere begriffliche Demarkationslinie aufgerichtet, die
im Deutschen seit der Aufkldrung mit den zwei diskreten
Ausdriicken «Uberzeugen» und «Uberreden» (engl. to
convince/to persuade) arbeiten will. [85] Uberzeugen ist
nach dieser Auffassung besser, weil hier das rein ratio-
nale Argumentieren jeden Zwang, abgesehen von dem
des schlagkréftigeren Arguments, auszuschlieBen
scheint. Uberreden ist schlechter, weil hier mit aulerra-
tionalen Verfahren nachgeholfen werden muf3. «Uber-
zeugen» besteht im Hervorrufen von Wechsel mittels
rational nachvollziehbarem Beweisgang. Dies wird
hoher eingestuft, weil man glaubt, die menschliche Ent-
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scheidungsfreiheit sei hierbei noch am ehesten gesichert.
Darum wird der Argumentation besondere Aufmerk-
samkeit geschenkt. Diese Akzentuierung ist den meisten
Rhetoriktheorien inhérent.

Vom innertechnischen Standpunkt der Rhetorik aus
ist die Unterscheidung zwischen Uberzeugen und Uber-
reden nicht wirklich relevant, weil die Persuasionsopera-
tion nicht danach fragt, mit Hilfe welcher Mittel sie her-
beigefiihrt wird. I. Kanr stellt 1790 fest: «Uberredung
[...] kann von der Uberzeugung subjectiv [...] nicht
unterschieden werden, wenn das Subjekt das Fiirwahr-
halten bloB als Erscheinung seines eigenen Gemiiths vor
Augen hat», sich mithin auf sein inneres Certum konzen-
triert und nicht nach Objektivierungen anderer Art fragt.
In Hinblick auf solche Objektivierungen miiite der
Mensch etwa zu einem «Probirstein» greifen: was sich
verniinftig mitteilen 148t, ist Uberzeugung, was nicht, nur
Uberredung. [86]

Grenzen setzen der P. nur die fiir alle Menschen gel-
tenden, aber eben auflertechnisch motivierten, morali-
schen Regulative der Gesellschaft. R. Rorty formuliert
als Philosoph des Pragmatismus den fiir die Rhetorik
malgeblichen Standpunkt wie folgt: «Manche Philoso-
phen sehen einen wesentlichen Unterschied zwischen
Logik und Rhetorik oder zwischen ‘Uberzeugen’ und
‘Uberreden’. Ich nicht. Es gibt einen Unterschied zwi-
schen guten oder schlechten Argumenten, aber das ist
ein publikums- oder adressatenbezogener Unterschied.
Gut ist ein Argument fiir ein Publikum, wenn diesem die
Pramissen des Arguments plausibel erscheinen. Es gibt
auch einen Unterschied zwischen aufrichtigen und
unaufrichtigen Argumenten: Erstere sind so beschaffen,
dass diejenigen, die sie vorbringen, von ihnen selbst
iiberzeugt sind. Ich glaube nicht, dass wir eine Unter-
scheidung zwischen logischen Argumenten und ‘blof
rhetorischen’ Argumenten brauchen. Ich wiirde Haber-
mas’ Unterscheidung zwischen strategischem und nicht-
strategischem Sprachgebrauch ersetzen durch die ‘com-
mon-sense’-Unterscheidung zwischen unaufrichtigen
und aufrichtigen Uberredungsversuchen.» [87]

Auch beziiglich der Persuasionsziele gibt es seit der
Antike eine Tradition zumeist sozialethisch motivierter
Regulierungsvorschldge. Fiir PLaToN tritt Rhetorik nur
in ihr Recht, wenn sie auf Erkenntnis gerichtet ist und
sichere Wahrheiten verbreiten will. «Denn die einander
widersprechenden Meinungen konnen nicht zugleich
iibernommen werden, namens der Wahrheit muf3 zumin-
dest eine von ihnen fallengelassen werden. So bereitet
Sokrates den Weg zur Intuition der Wahrheit. Wenn er
diese erkannt hat, darf der Philosoph die rhetorische
Technik einsetzen, um die Wahrheit mitzuteilen und in
seinem Publikum durchzusetzen. Die dem Philosophen
angemessene Rhetorik miiBBte selbst die Gotter iiberre-
den konnen.»[88] In der romischen Theorie werden
sozialethische Werte wie das Gerechte, Niitzliche und
Ehrenhafte (iustum, utile und honestum) bzw. die
Abwehr ihres Gegenteils als oberste Orientierungsgro-
Ben fiir P. angegeben. [89] Fiir den franzgsischen Erzie-
her und Moralisten FENELON (1651-1715) besteht die
Rhetorik dementsprechend geméfB Platon darin,
«Grundsitze zu wissen, wozu man die Menschen iiberre-
den miisse». Denn nach Platon schrinke sich «die ganze
eigentliche Kunst darauf ein, zu wissen, (1.) wozu man
iberreden mufB, und (2.) die Leidenschaften der Men-
schen, nebst der Art, sie zu erregen, und zweckmaBig zu
lenken, recht zu kennen». [90]
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B.L.  Begriffsgeschichte. Die persuasive Wechselopera-
tion wird in den européischen Sprachen mit zahlreichen
Verben bzw. substantivierten Verben ausgedriickt. In
der Antike findet sich das wichtigste griechische, auf rhe-
torische Uberzeugungsaktivitit gerichtete Verb peithein
sowohl in den Homerischen Epen (8./7.Jh. v. Chr.) wie
auch im Werk des Thukydides (5.Jh. v. Chr.) bereits in
GroBenordnungen von jeweils rund zweihundert Bele-
gen. [1] Die Wurzel mi8 verweist auf eine etymologische
Grundbedeutung «verbinden>, die in dem stammver-
wandten lateinischen foedus <Biindnis> noch greifbar ist.
Semantisch néher stehen aber lat. fidere «vertrauen> und
fides <Treue», <Vertrauem.[2] Die meid, peithd (das
persomﬁzwrte Uberzeugen) allerdings erscheint erst-
mals bei Hesiod [3] als Bezeichnung fiir eine Gottin. [4]
Mythologisch ist Peitho die stidndige Gesellin der Liebes-
gottin Aphrodite, womit auf den Zusammenhang von
Liebeswerben und Verfithrung als persuasive Grundak-
tivititen des Menschen verwiesen wird. [5]

Die Begriffe peithd und m8avév, pithanén (das was
Glauben verdient, das Uberzeugende) sind verwandt.
Das Verb meideiv, peithein 148t sich im Deutschen nicht
durch eine einzige Vokabel wiedergeben; es beinhaltet
sowohl eine Beeinflussung auf rationalem Wege und
damit gleichzeitig ein «Einwirken auf den Verstand
durch Erkenntnis» als auch ein «Einwirken auf den Wil-
len oder das Gemiit durch Auslosen eines Willensent-
schlusses oder einer Gemdiitsstimmung». [6] Als generel-
les Interpretament kdme in Betracht: «(jemanden) dazu
bringen, etwas zu tun bzw. zu glauben».[7] Das Verb
selbst besitzt keinerlei moralisch bewertende Konnota-
tion; es kann also fiir samtliche lauteren und unlauteren,
auch nonverbale Formen der gewaltfreien EinfluB-
nahme verwendet werden wie Uberzeugen, Uberreden,
Uberlisten, Verfiihren, auch Bestechen. [8]

Die iiberlieferten griechischen Rhetorikdefinitionen
arbeiten von Anfang an mit der Persuasionskategorie. So
wird die Rhetorik in der von PLATON dem Sophisten Gor-
gias in den Mund gelegten und letztlich den Sizilianern
Korax und Teisias zugeschriebenen Definition als
«Schopferin oder Meisterin der Uberzeugung» (metdotg
dnuovpyde, peithiis demiurgds) bezeichnet. Rhetorik
sei die «Fihigkeit», sagt Gorgias, «zu lehren, durch
Worte zu liberzeugen, vor Gericht die Richter und iiber-
haupt die Biirger in jeder Versammlung».[9]

Diese Definition hielt sich bei vielen griechischen
Theoretikern und hinterlief ihre Spuren auch bei den
Romern. [10] Der AucTor AD HERENNIUM sagt einlei-
tend, die Rhetorik ziele auf die Erlangung von Zustim-
mung der Zuhorer (adsensio auditorum).[11] CICERO
verwendet das lateinische Verb persuadere, wenn er es
zur Aufgabe des Orators erklért, ganz aufs Uberzeugen
bedacht zu reden, dicere ad persuadendum accommo-
date.[12] Dieses Verb entspricht in seiner Extension und
in seiner moralischen Indifferenz ziemlich genau dem
griechischen meiBewv — auch die griechische Peitho hat ihr
lateinisches Aqulvalent in der Suada[13], es unterschei-
det sich aber i.d.R. durch verschiedene Konstruktionen
zwischen <iberzeugen von einem Sachverhalt> (persua-
dere mit A. c. 1) und «iiberreden, bewegen zu einer
Handlung oder Duldung einer Handlung> (mit wut
finale).[14]

Bei QuinTILIAN finden wir dann eine ganze Reihe von
Definitionen, die das Persuasionsziel in den Mittelpunkt
stellen: Gorgias und andere hitten Rhetorik als «die
Kraft, durch Reden zu tiberzeugen» (vis dicendo persua-
dendi) angesehen, bei der alles darauf hinauslaufe, «die
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Menschen durch Reden zu dem zu fithren, was der Text-
urheber will» (ducere homines dicendo in id quod auctor
velit); und der Enzyklopédist CORNELIUS habe als oratori-
sche Aufgabe das «iiberzeugend Reden in einer zweifel-
haften Sache des offentlichen Lebens» (dicere persuasi-
biliter in dubia civili materia) angesehen. [15]

Im Mittelalter setzt sich die zwiespiltige Haltung
gegeniiber der P. in den verschiedenen Richtungen der
Rhetoriktheorie fort. Zunichst einmal ist festzuhalten,
daf der Kirchenvater Aucustinus die Persuasionsrheto-
rik auch fiir die christliche Verkiindigung reklamiert.
Seine definitorischen und zugleich apologetischen Aufe-
rungen zu Beginn von «De doctrina christiana I'V> gehen
von einem technischen Verstdndnis der P. aus: Mit Hilfe
der rhetorischen Kunst konne man jemandem eine feste
Uberzeugung nicht blo vom Wahren, sondern auch vom
Falschen beibringen (suadere). Da also die Gabe der
Rede an sich etwas Neutrales sei und zur Uberzeugung
(ad persuadenda) sowohl in Hinblick auf gute als auch
auf schlechte Dinge viel vermoge, warum solle sie dann
von dem Eifer der Guten nicht auch zu dem Zweck
erworben werden, der christlichen Wahrheit Dienste zu
leisten? [16] Augustinus beobachtet, dal Rhetorik bzw.
P. auch im jiidischen Kulturkreis des Alten Testaments
sowie im Neuen Testament eine Rolle spielt. So heiB3t es
beim Propheten Jeremias: «Seduxisti me Domine et
seductus sum.» [17] (Herr/Du hast mich vberredt/vnd ich
hab mich vberreden lassen.) [18] An anderer Stelle findet
sich der Satz: «Non vos ergo decipiat Ezechias nec vana
persuasione deludat neque credatis ei.» [19] (So lasst euch
nu Hiskia nicht auffsetzen/vnd lasst euch solchs nicht
bereden/vnd gleubt jm nicht.) [20] Paulus schreibt an die
Korinther: «Et sermo meus et praedicatio mea non in per-
suasibilibus sapientiae verbis.»[21] (Vnd mein wort vnd
meine predigt war nicht in verniinfftigen Reden mensch-
licher weisheit) [22] oder an die Galater: «Persuasio non
est ex eo qui vocat vos.»[23] (Solch vberreden/ist nicht
von dem/der euch beruffen hat.) [24] Die augustinische
Persuasionsauffassung setzt sich bei dem frithmittelalter-
lichen Autor HrRaBANUS MaURUS fort. [25]

«Die Geschichte der Rhetorik seit der Antike, seit
dem Hellenismus, ist zum guten Teile eine Geschichte
der Ausbreitung des epideiktischen Zweiges. Er gewinnt
im gleichen Mafle, wie die Gerichtsrede und Staatsrede
an Bedeutung verlieren.» [26] Insofern neigen die mittel-
alterlichen Rhetoriker in ihren Definitionen zur Elo-
quenzrhetorik. So auch ALKUIN in seiner Rhetorik von
ca. 796, wenn er als Ziel der ars die Fihigkeit gut zu reden
angibt (bene dicendi scientia).[27] Im Verlauf seiner
Eroérterung wird aber auch auf die natiirliche, anthropo-
logische Verankerung persuasiven Verhaltens verwie-
sen: «Denn wie es allen angeboren ist, sich zu schiitzen
und andere mit den Waffen abzuwehren, auch wenn sie
es durch Waffeniibung nicht erlernt haben, so ist es fast
allen von Natur gegeben (naturale est), andere zu
beschuld1gen und sich selbst zu rechtfertigen, auch wenn
sie es durch Ubung nicht erlernt haben.» [28]

Demgegeniiber vertritt NoTker (vor 1022) sehr viel
klarer eine persuasionstheoretisch fundierte Position,
wenn er in seiner Rhetorikdefinition sagt, unter Rhetorik
habe man jene Theorie (ars) und jene im Wissen veran-
kerte Kompetenz (scientia) zu verstehen, die sich im
Uberzeugen (suadendo) - und zwar vernunftgeleitet
(rationabiliter) — duBlere. [29] «GemaB romischer Tradi-
tion zentriert auch Notker die Rhetorik in letzter Instanz
auf die Vorstellung vom kommunikativ Handelnden:
Jeder Orator handelt also so, dass er seine Gegner
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bezwingt, Richtende und Zuhorende an sich zieht und,
wie Cicero sagt, mit dem Reden iiberzeugt».[30] Bei der
anschlieBenden Frage, wovon der Orator zu iiberzeugen
habe (quid persuadeat?), nimmt der Kleriker Notker
natiirlich eine ethische Bindung der P. im Sinne der klas-
sischen Tradition vor: Das Ziel ist die Verteidigung des
Gerechten, Guten und Ehrenvollen und die Abwehr
alles Schlechten (c.43).

In der theoretischen Literatur mittelalterlicher Spe-
zialrhetorik, die sich mit gewissen Einschrinkungen an
die epideiktische Tradition, insbesondere die der <Ars
poetriae> und der <Ars dictandi>, anbinden 148t ist die
Persuasionsfrage im Sinne eines intrinsischen Rhetorik-
verstdndnisses ausgeklammert. Die friihneuhochdeut-
schen Briefsteller legen Wert auf strenge Regelhaftig-
keit, und ihre Theorie laBt nur an wenigen Stellen Spiel-
raum fiir Uberzeugungshand]ungen [31] Im Jahre 1493
spricht F. RIEDERER in seinem «Spiegel der wahren Rhe-
torik> erstmals in deutscher Sprache die Wirkungsfrage
an. Der «redende» solle stets die «entlich wirkung siner
red ermessen» schreibt er in seinen Ratschldgen an die
Redner. [32] Bei W. RATKE tritt 1619 fiir persuasio das
Interpretament «Vberredung» auf. [33]

Begriffsgeschichtlich wichtig wird dann in der Aufkla-
rung die moralistisch motivierte Differenzierung von
«Uberreden» und «Uberzeugen». Bei Ubersetzungen
des lat. persuadere glaubte man, anhand einer morali-
schen Interpretation der beiden oben erwihnten Kon-
struktionsmoglichkeiten des Verbs zwischen propositio-
nal-<sachlichem»> Uberzeugen und manipulativ-interes-
segeleitetem «Uberreden> unterscheiden zu kénnen. In
J. CHr. GorrscHEDs <Ausfiihrlicher Redekunst> von 1736
besteht die Beredsamkeit «im eigentlichen und engeren
Verstande» in der Geschicklichkeit, «seine Zuhorer von
allem, was man will, zu iiberreden, und zu allem, was man
will, zu bewegen». Eine «so ernstliche, ménnliche und
philosophische Kunst, als die Redekunst ist», muf3 mit
grofem Bedacht «auf die Mittel sehen, wodurch die Ue-
berredung der Zuhorer bewerkstelliget werden kann».
Die aufklarerischen Orientierungs- und Erkenntnisquel-
len «Vernunftlehre» und «Sittenlehre» bekommen hier
entscheidendes Gewicht, denn sie korrespondieren mit
«Verstand und Willen» im Menschen. Der Verstand
eines Menschen liBt sich aber «niemals anders, als durch
Griinde und Ursachen gewinnen»; der Wille nun «ldft
sich nicht ohne die Vorstellungen des Guten und Bosen
lenken: diese aber nennet man Bewegungsgriinde». Die
«falsche Beredsamkeit» arbeitet mit «Scheingriinden»,
die «keine logische Priifung aushalten». Dazu helfen vor
allem «die dialektischen Disputirkiinste, dadurch man
alles wahrscheinlich machen konnte: und die rhetorische
sogenannte Topik». Doch diese «falsch-beriihmte
Kunst» sei, betont Gottsched, bei «rechtschaffenen Leu-
ten bald in Verachtung gerathen». Im schérfsten Kon-
trast dazu stehe die vernunftgemife «Ueberfithrung»
durch strengen Beweis. Die Rhetorik habe es allerdings
nur mit «Ueberredung» zu tun, also mit dem «Vortrag
der Wahrheit durch wahrscheinliche Griinde». [34]

Gottscheds Vorstellungen finden sich 1746 modifiziert
in ZepLERS monumentalem Universallexikon wieder.
Hier werden (1) «sich iiberreden» und (2) «einen andern
iberreden» unterschieden. Beim Uberreden eines ande-
ren «ist die Ueberredung eine Ueberfiihrung des andern
von einem Satze durch einen Reihe von wahrscheinli-
chen Vernunfft=Schliissen». P. wird also auch hier ganz
rationalistisch im Sinne der Aufklirung als Argumenta-
tionsphdnomen verstanden. Dabei entsteht die Frage,
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«ob die Ueberredung der Endzweck der Redekunst sey?
Insgemein wird der Endzweck der Eloquentz in der P.
oder Ueberredung gesetzet, welches die Meynung der
Alten und der meisten neuern ist». Dagegen sei aber «gar
vieles einzuwenden». Zedler trennt nun deutlich die Elo-
quenzrhetorik von der alltdglichen, ubiquitdren Persua-
sionsrhetorik: «Anfangs suchet man in einer jeden
gemeinen Rede den andern zu iiberreden, und wenn es
auch von einer Bauer Magd geschehen solte, die einem
ihre Butter oder Eyer verkauffen will, wer wollte aber
sagen, daBl diese Magd die Eloquentz studiret hatte?»
Mit einem Syllogismus wird nun der Eloquenzrhetorik
das Persuasionsziel abgesprochen: «Ist nun die gemeine
Rede und die Eloquentz unterschieden, und die P. ist der
Endzweck von jener, so kan man sie ja nicht auch vor den
Endzweck der Eloquentz halten. Ja wenn ein Redner in
Gegenwart weiser und verstindiger Leute eine Materie,
die sich auf gantz gewisse Bewei=Griinde stiitzte, in
einer Rede auszufiihren hitte, solte er sie wohl nur zu
liberreden suchen, und wer wolte dieses von einem Pre-
diger behaupten? zu geschweigen, daf3 viele nicht wissen,
was sie durch die P. verstehen sollen.» Die angefiigte
Kerndefinition ruft wiederum nur rationale Gesichts-
punkte der Kommunikation auf: «Eigentlich heisset
einen iiberreden so viel, als einen betriegen, das ist, einen
durch falsche, oder Schein=Griinde zum Beifall seiner
Meynung bewegen.»[35]

Gegen Ende des 18.Jh. ist diese Vorstellung fest eta-
bliert. Entsprechend hei3t es 1794 bei J.G. SULZER: «Wir
machen einen Unterschied zwischen Ueberredung und
Ueberzeugung. Jene setzen wir in dem Beyfall, der mehr
erschmeichelt, als erzwungen wird. Von der Ueberzeu-
gung ist sie darin unterschieden, dafl diese aus unumsto83-
lichen und vollig unzweifelhaften Griinden nothwendig
erfolget. Die Ueberredung wiirket Beyfall und Glauben,
die Ueberzeugung unumstoBliche Kenntni3 der Wahr-
heit.» [36] Die P. selbst bleibt unbestrittenes Definiens
der Rhetorik gerade beiihren Gegnern. «Daf der Topos:
<Zweck der Beredsamkeit ist es, die Gemiiter zu gewin-
nen> auch dann noch in Kraft blieb, als an die Stelle der
Rhetorik die Stilistik, an die Stelle der rhetorischen
Regel-Poetik die historisch orientierte Asthetik trat,
wird durch eine Fiille von Zeugnissen belegt.» [37] A.
SCHOPENHAUER bezeichnet im Rhetorikkapitel seiner
«Welt als Wille und Vorstellung> die Beredsamkeit als
«Fahigkeit, unsere Ansicht einer Sache oder unsere
Gesinnung hinsichtlich derselben auch in anderen zu
erregen, unser Gefiihl dariiber in ihnen zu entziinden
und sie so in Sympathie mit uns zu versetzen.» [38] Die
ganze mit dem deutschen Idealismus einhergehende
antirhetorische Polemik arbeitet mit der Unterstellung,
P. sei immer auf moralisch fragwiirdige Manipulations-
verfahren gegriindet: «deshalb die Invektiven gegen ihre
‘Verstellungs’-Technik (Goethe), gegen die <Maschinen
der Uberredung> derer sich der Rhetor bediene, gegen
das <Uberlisten> und <Uberschleichen> (Kant); deshalb
vor allem das Ausspielen der «aeinen Poesie, die nie
einen Zweck auBer sich selbst hat> (Schelling), gegen den
<bloB zweckmiBigen Zusammenhang>, von dem das
Werk des Redners bestimmt sei (Hegel); deshalb die
Antithese von Poesie, die <weder Rede noch Kunst ist>,
und von Redekunst, die sich der poetischen Vorteile und
Rechte bediene und sie miSbrauche, um gewisse duflere,
sittliche oder unsittliche, augenblickliche Vorteile im
biirgerlichen Leben zu erreichen> (Goethe).» [39]

Damit wird die Rhetorik ethisch iiber das Persuasions-
kriterium ausgegrenzt mit all den bekannten Folgen fiir
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ihren epistemischen Status im 19./20.Jh. Inzwischen ist
hier ein Wandel eingetreten. Und so deckt etwa die in der
zweiten Hilfte des 20.Jh. von Ch. Perelman als «neue
Rhetorik angelegte Theorie der Argumentation» wieder
das breite «Feld simtlicher auf Uberzeugung oder Uber-
redung gerichteten Redeweisen» ab (tout le champ du
discours visant & convaincre ou a persuader), egal «an
welche Zuhorerschaft sie sich auch richten und welchen
Gegenstand sie auch behandeln mégen». [40]

IL.  Persuasionsforschung im 20.Jh. Persuasionsphédno-
mene werden heute in vielen Bereichen beobachtet, die
mit speziellen kommunikativen Methoden arbeiten, so
etwa auch in der Psychotherapie.[41] Infolgedessen
beschiftigen sich heute die unterschiedlichsten Diszipli-
nen mit Fragen der P., wobei der Begriff <P.» manchmal
sehr weit gefafit wird.[42] Auch die Ergebnisse sind
inzwischen uniibersichtlich geworden und finden sich
oft nur in Form trivialisierter Ratschldge wieder. So
gibt etwa J.A. DeVito (1986) die folgenden sieben
<Principles of Persuasion> an: 1. Das Glaubwiirdigkeits-
prinzip (je glaubwiirdiger der Sprecher, desto erfolgrei-
cher ist er); 2. Das Attraktivititsprinzip (je attraktiver
der Sprecher erscheint, desto erfolgreicher ist er); 3.
Das selektive Aufdeckungsprinzip (selective exposure
principle: konfrontiere dein Auditorium nur mit ausge-
wihlten und angepaBten Informationen); 4. Das Impf-
prinzip (inoculation principle: beachte, daB sich ein
Publikum gegen P. immunisieren 14Bt);[43] 5. Das
Gewicht-des-Wechsels-Prinzip (magnitude of change
principle: je grofer und wichtiger der angestrebte
Wechsel ist, desto schwieriger wird er); 6. Das Publi-
kums-Teilnahme-Prinzip (je mehr das Publikum akti-
viert wird, desto grofer der Erfolg); 7. Das Motiva-
tions-Prinzip (je besser sich die Vorschldge des Redners
an die Motive des Publikums anpassen, desto erfolgrei-
cher sind sie). [44]

Derart simplifizierte und verkiirzte Hinweise spiegeln
nur sehr schwach die inzwischen sehr komplex geworde-
nen Ergebnisse der weltweit unternommenen wissen-
schaftlichen Untersuchungen zur P. Die Forschungsar-
beiten und Theorien haben ihre jeweils eigenen Aus-
gangspunkte, die wir den drei Instanzen des klassischen
Kommunikationsmodells zuordnen kénnen. Die human-
ethologisch bzw. psychologisch orientierten Forschun-
gen setzen bei den Kommunikationspartnern, ihren psy-
chischen Dispositionen, ihren psychosozialen Ausrich-
tungen, kulturellen Verflechtungen und Interaktionen
an. Die semiotisch orientierten Arbeiten gehen vom
Kanal aus und konzentrieren sich hier intrinsisch auf die
Symbolsysteme und Texturen. Die kommunikations-
und medienwissenschaftlich orientierten Ansitze gehen
zwar auch vom Kanal aus, nehmen aber oft sehr viel
komplexere soziale und mediale Zusammenhénge in den
Blick. Auch die theoretischen Voraussetzungen sind sehr
unterschiedlich. Semiotische (einschlieBlich linguisti-
scher) Forschungen sind regelméBig hermeneutisch oder
strukturalistisch angelegt; die Sozialpsychologie bzw. die
empirische Kommunikations- und Medienwirkungsfor-
schung arbeiten regelmaBig experimentell und gehen oft
noch von (modifizierten) behavioristischen Persuasions-
auffassungen wie der folgenden aus: «In persuasion we
are interested exclusively in patterns of behavioral
effects, in intentional, human responses to persuasive
messages.» (Bei der Persuasion interessieren wir uns aus-
schlieBlich fiir Muster verhaltensbezogener Wirkungen,
fiir intendierte, menschliche Reaktionen auf persuasive
Botschaften).[45]
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1. Sprachwirkungsforschung. In der Rhetorik ging man
bei Wirkungsiiberlegungen traditionell schon immer
auch vom Kanal und der semiotischen Ebene, d.h. kon-
kret vom sprachlichen Text als Hauptinstrument der
Kommunikation aus. Inzwischen gibt es eine reiche For-
schung zum Komplex P. und Sprache. [46] In der macht-
theoretisch beeinfluSten Spracheinfluforschung wer-
den fiinf groBe Besonderheiten der Sprache hervorgeho-
ben: Sprache kann einerseits die Einfliisse, die hinter ihr
stehen, (1) offenlegen und (2) reflektieren, ohne selbst
Macht ausiiben zu wollen; andererseits kann sie von
Menschen benutzt werden, um (3) Einfluf3 hervorzubrin-
gen, (4) EinfluBversuche zu objektivieren oder zu entpo-
litisieren und (5) Dominanzverhiltnisse so darzustellen,
als seien sie natiirlich. [47]

Die Sprache kann eben mit gewissem Recht in den
jeweiligen Sprechergemeinschaften als das am besten
wechselseitig adjustierte, allseits gut trainierte und bei
der Informationsvermittlung leistungsstirkste Verstéin-
digungsmittel gelten. Die Theorieansétze dieser Tradi-
tion sehen in der Sprache, genauer: in sprachlichen Tex-
ten, auch regelmafig und mit guten Griinden einen situa-
tionsenthobenen, mithin «echten» Stimulus. Das System
Sprache erlaubt also erfahrungsgestiitzte Wirkungskal-
kiile aufgrund relativ verldBlicher Wahrscheinlichkeits-
iiberlegungen. [48] Setting, Form und Wirkungspotential
einer Auflerung sind demnach in einem Zusammenhang
von Wirkwahrscheinlichkeiten zu sehen, die jeder Spre-
cher und Horer entsprechend seiner Kompetenz und
Erfahrung gewichtet. Die Erwartungen des Sprechers,
die ihn seiner Ansicht nach berechtigen, Intentionen zu
verfolgen, fulen entsprechend auf Wahrscheinlichkeits-
kalkiilen. Es gibt im Sprachsystem keine durch konstitu-
tive Regeln festgeschriebene Weise, wie der Kommuni-
kator eine spezielle Intention zu verfolgen hat. Auf der
anderen Seite erwartet der Rezipient aber doch
bestimmte, wahrscheinliche Intentionen des Sprechers,
so dafB} auch er zu einer Interpretation einer Handlung
hinsichtlich der beabsichtigten Wirkung kommt. Inten-
tionen zu verstehen heif3t allerdings noch nicht, sie auch
zu akzeptieren. Insgesamt beruhen die von Sprache evo-
zierten, beiderseitigen Erwartungen auf Konventionen,
die gerade deshalb entstehen und beachtet werden, weil
sie die Erfolgswahrscheinlichkeit kooperativer Interak-
tion erhohen. [49]

In der amerikanischen Forschung spricht man bei der
auf semiologischer Ebene ansetzenden Betrachtungs-
weise der P. generell von der symbolistic perspective:
«Because all symbols represent interests and motives,
from the symbolic perspective all symbols, and all acts of
interpretation, are considered inherently persua-
sive».[50] Dahinter steht die von K. BURKE vertretene
Auffassung, dafl in der Auseinandersetzung mit den
Semantiken von Texturen jedweder Zeichenart (d.h.
«language, nonverbal and nondiscursive symbolism») im
Rezipienten Akte der identification mit persuasivem
Effekt stattfinden konnen. P. ist unter dieser Perspektive
mithin «to a significant extent self-persuasion».[51] Die-
ser urspriinglich in der amerikanischen New Rhetoric
beheimatete Ansatz entwickelt die traditionelle Textin-
terpretation bzw. die Sprach- und Textinhaltsforschung
der Philologien mit neuen Akzenten weiter. In Form von
Theorien des symbolischen Interaktionismus, des Dra-
matismus und der Narration umgreifen sie heute weite
Bereiche kultureller Konstruktionsfelder. [52]

Als richtungweisend mufB3 die von J.L. AustiN (1962)
und J.R. SEARLE (1969) entwickelte Sprechakttheorie>
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betrachtet werden.[53] Sie filtert unter dem Begriff der
«Illokution» die intentionalen Bedeutungen von Sprech-
handlungen auf Satzebene aus. In Fortschreibung dieses
Ansatzes spricht KNAPE (2000) von «Textakten» bzw.
«Textgesten» auf der Textebene.[54] Rhetorisch ist die
«Perlokution», also die auf Wirkung bezogene Gegen-
seite der «Illokution» von Bedeutung. Austin selbst ist
sich liber die Existenz von eigentlichen persuasiven
Sprechakten im klaren, wenn er sagt, man miisse «Hand-
lungen mit einem perlokutionidren Ziel (Uberzeugen,
Uberreden) von solchen unterscheiden», die «bloB zu
einem perlokutionédren Nachspiel fithren». [55] Das Pro-
blem besteht bei der Perlokution allerdings darin, daB sie
nicht mit dem semantikanalytischen Ansatz der Spre-
chakttheorie untersucht werden kann, weil die Gelin-
gensbedingungen auferhalb der Semantik liegen. Mit
den Mitteln der semantischen Analyse 148t sich die tat-
sdchliche rezipientenseitige Wirkung nicht erfassen, weil
sich Rezipienten antikonventionell verhalten konnen.
Hier sind extrinsisch ansetzende Verfahren und Metho-
den gefragt, wie sie die moderne empirische Linguistik
bzw. die Sprachpsychologie oder Psycholinguistik auf
den Gebieten von Sprach- oder Sprechwirkungs-For-
schung anwenden. Auch diese Forschungen gehen vom
klassischen Stimulus-Response-Modell aus.

Als Beispiel einer neueren Untersuchung, die den
sprechakttheoretischen Ansatz weiterentwickeln will, sei
die Arbeit von N.SAUER zur Perlokution in der Werbung
(1998) genannt. Sie geht davon aus, daB Perlokution
immer zwei Moglichkeiten impliziert: (1) die Erfillung
beiderseitiger Erwartungen oder (2) das nicht inten-
dierte Eintreten ganz anderer Reaktionen. [56] Fiir den
Erfolg von Werbeanzeigen sind darum Kontrollmecha-
nismen entscheidend, die den Reaktionsspielraum beim
Rezipienten einschrianken und die intendierte Reaktion
verstdrken. Hier ist zunéchst auf die Kontrolle des situa-
tiven Rahmens zu verweisen. Produktionstheoretisch
heiBt dies, daf3 bestimmte Verfahren «inszenierter Situa-
tion» gewdhlt werden miissen. Sodann muf3 auf Text-
ebene Kontrolle durch Abweichungsoperationen
erzeugt werden, die Aufmerksamkeit, Uberraschung
und Irritation hervorrufen. Dabei kénnen «textimma-
nente Spiele» (z.B. mit Hilfe der klassischen rhetori-
schen Figuren) oder «kontextuelle Spiele» (die zusitzli-
ches Wissen aktualisieren sollen) gewéhlt werden. [57]

In jedem Fall wird bei derartigen Vorgingen die Frage
der <Bedeutung> sprachlicher Einheiten wichtig. Der
behavioristischen Lerntheorien verpflichtete amerikani-
sche Forscher CH. OsGoob hat in den 1960er Jahren die
Frage untersucht, was unter meaning im psychologischen
Sinn zu verstehen ist. Die Stimulus-Response-Relation
mul seiner Ansicht nach aufgrund komplizierter Verar-
beitungsmechanismen duflerer und innerer Art erklart
werden. Sie bedingen ein an Sprache gekniipftes indivi-
duelies Konnotationssystem, das man mit dem sermantic
differential messen kann.[58] Dabei wird die Frage nach
Beeinflussung aufgrund intersubjektiver Verstdndnis-
grundlagen problematisch.

Experimentelle Sprachforscher haben darum versucht
zu ermitteln, ob es objektiv bessere oder schlechtere
«Bedeutungen» sprachlicher Stimuli gibt. Ein Beispiel
sind die sprachpsychologischen Untersuchungen zur
«Sprachwirkung>  von = KEGEL/ARNOLD/DAHLMEIER
(1985). Sie bestehen aus Experimenten zum emotionalen
und kognitiven Bedeutungsgehalt sprachlicher Stimuli.
Hohere oder niedrigere Bedeutungszuschreibungen
bzw. -gewichtungen wurden iiber Aufmerksamkeitsre-
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aktionen ermittelt. Methodische Grundlage bildete die
physiologisch ausgelegte Verhaltenstheorie E.N. Soko-
Lovs, nach der jede menschliche Verhaltensregung von
gesamtorganischen Orientierungs- resp. Aufmerksam-
keitsreaktionen begleitet wird, die man auch als Indika-
toren fiir die Wirkung sprachlicher Phdnomene nehmen
kann. Dementsprechend lassen sich etwa Hautreaktio-
nen bei bestimmten sprachlichen Ereignissen messen
und dann nach Intensitdtsgraden gewichten. Es wurden
im wesentlichen drei Gruppen von aufmerksamkeitser-
zeugenden Faktoren untersucht: 1. Textgestaltung (z.B.
EinfluB rhetorischer Stilfiguren bei auditiver Textdar-
bietung), 2. Darbietungsmodalitit (Tonhéhenverlauf
und Sprechgeschwindigkeit) sowie 3. Rezeptionssitua-
tion und formale Textgestaltung bei visueller oder auditi-
ver Textdarbietung. Im Ergebnis traten eine Reihe von
signifikanten EinfluBphdnomenen zu Tage. Die sprach-
lich erzeugten und mefbaren Aktivitits- bzw. Erre-
gungssteigerungen, die man als den persuasiven Wechsel
von Zustand A in Zustand B interpretieren kann, lassen
sich «auf der Verhaltensebene als selektive Aufmerk-
samkeitsverdnderungen» auffassen, «die durch die Neu-
artigkeit und die Bedeutsamkeit einer sprachlichen Sti-
mulation bedingt sind. Solche experimentell induzierten
Aufmerksamkeitsverdnderungen miissen dem wahrneh-
menden Menschen nicht notwendigerweise bewuf3t
sein.» [59]

Persuasionstheoretisch ist hier der Aufmerksamkeits-
Begriff von Bedeutung, weil sich an ihn verschiedene
Erkldarungsansétze fiir psychische Verarbeitungsvor-
gange kniipfen, die auch die persuasive Operation erkla-
ren helfen. Zunichst einmal ist die Stimulus-Seite zu
bedenken: «Die Erkenntnis, da Aufmerksamkeitspro-
zesse auch einer sehr starken Beeinflussung von au3en
unterworfen sind, findet ihre praktische Umsetzung in
jenen Bereichen, in denen — nach einem Terminus der
amerikanischen Wirkungsforschung — mit «persuasiver
Kommunikation> gearbeitet wird. Dies gilt insbesondere
fiir die Werbung, die in der vielfaltigsten Weise versucht,
die Aufmerksamkeit potentieller Konsumenten auf ihre
Produkte zu lenken bzw. zu <zwingen>. Neben geschickt
ausgewihlten psychophysischen Eigenschaften [von
Texten], wie Reizintensitit, Kontrast, Bewegung, Neuar-
tigkeit, sind es insbesondere Ausloserreize, die die
menschlichen Triebe, wie die Sexualitdt, ansprechen und
die selektive Aufmerksamkeit besonders gut oder iiber-
durchschnittlich auf sich ziehen.» [60]

Als néchstes ist die Seite der hervorgerufenen Reak-
tion in den Blick zu nehmen. Hier gibt es unterschiedli-
che Arten von «Aufmerksamkeit», die im Persuasions-
vorgang von Bedeutung sind: 1. Die «willkiirlich-aktive
Aufmerksamkeit», die bereits W. Wunpt (1874) ent-
deckte. Danach sind psychische Inhalte, die etwa zei-
chenvermittelt «durch die Aufmerksamkeit in den Blick-
punkt des BewuBtseins gelangen, nicht als mechanisch-
assoziative Kopplung von Vorstellungen aufzufassen»,
sondern als Produkte voluntaristischer Aktivitdt des
Individuums. 2. Die «unwillkiirlich-passive Aufmerk-
samkeit, deren Ursachen auf Triebe und Instinkte
zurlickgefiihrt werden (HOFFDING 1908; DURR 1914)». 3.
Personlichkeitsbedingte Aufmerksamkeit, die je nach
individuellem Charakter «eng» sein kann (wenige Ein-
driicke werden intensiv wahrgenommen) oder «weit»
(viele Eindriicke werden weniger intensiv verarbeitet).
Dieser Ansatz wurde zu Theorien weiter entwickelt, die
den «Grad der selektiven Aufmerksamkeit» in den Mit-
telpunkt stellen. Die «auswidhlende Gerichtetheit» ist
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nach RUBINSTEIN (°1977) das wesentlichste Merkmal der
Aufmerksamkeit. Weiterhin hebt er hervor, daf3 diese
selektive Aufmerksamkeitsfokussierung nicht allein von
der Aktivitat des Organismus abhédngig ist, sondern auch
als ein von auf3en steuerbarer Prozef3 angesehen werden
muB. [61]

Der von Kegel/Arnold/Dahlmeier herangezogene
Ansatz Sokolovs beruht auf dem Gedanken, dal wahrge-
nommene Reize auf ihre Neuartigkeit hin iiberpriift wer-
den, der ganze Organismus somit als komplexes «Infor-
mationsverarbeitungssystem» anzusehen ist.[62] Auf
sprachliche «persuasive messages» bezogen stellt D.D.
MORLEY (1986) entsprechend fest, daf die Rezipienten
bei eingehenden Informationen zunichst einmal in
einem «cognitive test» priifen, ob die Nachrichten
«important, novel and plausible» sind «before belief
change occurs». [63] Bei den Untersuchungen von Kegel/
Arnold/Dahlmeier ist allerdings wichtig, dal3 die Verar-
beitung sprachlicher Informationen zumeist Teil einer
komplexen Gemengelage ist und die Grenze zwischen
direkten Stimulus-Response-Abldufen auf Konditionie-
rungsbasis einerseits (z.B. bei bestimmten Reizwortern)
und distanzierenden und reflektierenden Mentalprozes-
sen andererseits (z.B. bei einer ausfiihrlichen Argumen-
tation) verschwimmt.[64] Im Persuasionsvorgang wird
daher gerade die Mischung von reflektierten und auto-
matisierten Mentalvorgéngen regelméBig ausgenutzt.

Die ganz auf rationale Nachvollziehbarkeit von
Sprachinhalten setzende Argumentation gilt seit der
Antike als die rhetorisch eleganteste Methode der P. [65]
Sie findet heute auch das Interesse der psychologischen
Forschung. [66] In der allgemeinen Texttheorie gilt die
Argumentation als eine der Haupt-»Superstrukturen» in
der textuellen Welt.[67] «Der historisch gewachsene
angewandte Charakter der Rhetorik» hatte nach Mei-
nung G. RicHTERS «allerdings zur Folge, daf bislang kei-
nerlei verbindliches erkenntnistheoretisches System
erarbeitet wurde.» Mit seinen seit den 1970er Jahren in
Halle/Saale vorgenommenen experimentellen Untersu-
chungen zur Wirkung von Argumentation, die er mit
«Rhetorik» gleichsetzte und die sich an zahlreiche Vor-
géangerstudien anschlieBen konnten, [68] wollte er dem
abhelfen. Seine Absicht war, «ausschlieBlich dem tat-
sdchlichen Resultat der Beemﬂussung des Horers durch
argumentative AuBerungsstrukturen und — soweit mog-
lich — der Art und Intensitat der Einwirkung, die eine
Anderung des psychischen Zustands beim Horer hervor-
ruft», nachzugehen. [69] Ausgangspunkt ist die schon der
Antike bekannte Feststellung, daf «die Wirkungspotenz
der Sprache nicht in ihrer Systemhaftigkeit liegt, sondern
in Texten und demzufolge auch im praktischen Rede-
vollzug vorkommt». [70]

Beim Argumentieren besteht dieser Vollzug im Ent-
falten bestimmter logischer Operationstypen, die man
Beweisverfahren nennen kann und die immer auf kon-
kludierende SchluBhandlungen zielen. «Als relatives
SchluBlglied einer Kausalkette umfafit der Begriff der
rhetorischen Wirkung zunéchst alles, was durch die orga-
nisierte rednerische EinfluBnahme beim Horer <bewirkt>
wird. Entsprechend dieser Version fallen unter den
Begriff der Redewirkung — funktional mit der kommuni-
kativen Handlung verbunden - simtliche beim Hérer zu
beobachtenden psychischen, sozialen, verbalen und
motorischen kommunikativ-finalen <Reaktions>pro-
zesse, die in wichtigen Ziigen vorstrukturiert sind.» Da
ein solch unspezifisches Wirkungskonzept im Experi-
ment nur schwer operationalisierbar ist, wurde von Rich-
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ter «ein engerer Wirkungsbegriff» auf die bekannte
«Anderung der Einstellung und des Verhaltens des
Horers» nach «der betreffenden Beeinflussung» konzen-
triert. [71]

Getestet wurden die Reaktionen auf Redetexte mit
argumentativen Superstrukturen. «Den in die Hauptun-
tersuchung eingebrachten Reden» lagen «ein vorwie-
gend deduktiv strukturierter und ein vorwiegend induk-
tiv strukturierter Text zugrunde. Beide Redetexte unter-
schieden sich im wesentlichen nur in der Anlage der
logisch bestimmten Argumentationshandlungen.»[72]
Die mit Hilfe eines Fragebogens ermittelten Ergebnisse
besagen, «dall Beweisverfahren eine wesentliche Vor-
aussetzung fiir die rednerische Uberzeugungskraft bil-
den». Unmittelbar nach dem Redeereignis lieBen sich bei
allen Rezipienten verdnderte Einstellungen nachweisen.
«Im Vergleich zur deduktiv beeinfluten Gruppe zeigten
sich allerdings bei den induktiv beeinfluten Probanden
weitaus positivere Differenzen» zur Ausgangslage.[73]
Die induktive Argumentationsmethode wurde in einem
weiteren Rede-Test mit Analogiebeweisen konfrontiert.
Wiederum erwies sich der Induktionsbeweis als schlag-
kréftiger.[74] In weiteren Experimenten zeigte sich
zudem, daf} das Tuning, also die soziale Einstimmung auf
Redeereignisse, die sich dann in Voreinstellungen gegen-
iiber rhetorischer Kommunikation generell manifestiert,
eine grofe Rolle spielt. [75]

So niitzlich und ertragreich solche Forschungen zu den
Wirkungspotentialen sprachlicher Stimuli auch sind,
immer muf es bei einem Reichweiten- und Kontext-Vor-
behalt bleiben. Das bestitigt auch G. Richter, der die
verschiedenen, an der Universitiat Halle seit den 1970er
Jahren vorgenommenen empirischen Untersuchungen
zur Sprechwirkung (u.a. auch zu «sprechkiinstlerischen
AuBerungen») mit den notigen Einschrinkungen ver-
sieht. Die «dufere Giiltigkeit», also die «Verallgemeine-
rungsfahigkeit der Untersuchungsdaten auf andere, z.B.
nichtexperimentelle Situationen» sei letztlich problema-
tisch. «Die aus den Ergebnissen der Sprechwirkungsfor-
schung abgeleiteten und noch abzuleitenden Aussagen
sind deshalb Wahrscheinlichkeitsaussagen: Die empiri-
schen Sprechwirkungserhebungen erfaB3ten aus dem
Komplex des miindlichen Textes gemif der univariaten
Versuchsanordnung immer nur ein einzelnes sprecheri-
sches Mittel, und sie registrierten dessen Wirkungsdeter-
mination unter jeweils spezifischen Bedingungen bei ein-
zelnen durch Stichproben représentierten sozialen
Gruppen.» Was unter den experimentellen Bedingungen
gilt, kann «fiir andere Bedingungskonstellationen» nur
«begrenzt generalisiert» werden. [76]

Angesichts der unvergleichlichen Rolle der Sprache in
menschlicher Kultur bleibt die Beschiftigung mit Fragen
der Sprech- und Sprachwirkung weiterhin ein Anliegen
von erstrangiger Bedeutung. Insofern fordert M. Horr-
MANN (1996) zu Recht auch eine weitere Intensivierung
der stillinguistischen Persuasionsforschung, die sich auf
«persuasive Denk- und Sprachstile» konzentriert.
«Unter dem Dach einer kommunikativ orientierten Per-
suasionsstilistik erscheint Persuasivitdt als eine Text-
funktion mit denk- und sprachstilistischer Prigung; es
gestattet folglich auch die Untersuchung der Beziehun-
gen zwischen Denk- und Sprachstil, ihrer Beriihrungs-
punkte und Uberschneidungsflichen.» Erkennt man
«Textfunktionen eine Vermittlerrolle zwischen den
Textstrukturen und der je individuellen Texterzeugung
(Absicht) und -rezeption (Wirkung)» zu, dann kann man
mit den Textfunktionen auch «eine auf ihre Pole redu-
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zierte Skala méglicher Absichten und Wirkungen greif-
bar machen.»[77] Amerikanische Forscher arbeiten auf
diesem Gebiet ebenfalls mit empirischen Methoden. [78]
In den Kontext dieser Fragestellungen gehoren auch die
Forschungen zur Argumentationsstilistik, wie sie etwa
von HERBIG (1993) oder PUSCHEL/SANDIG (1993) vorge-
legt wurden. [79]

2. Interpersonale Kommunikationsforschung. Die sozial-
psychologisch ausgerichtete Wirkungsforschung des
20.Jh. geht von den Interaktionen und der psychischen
Beschaffenheit der an Kommunikation Beteiligten aus.
Dabei kommt dem Konzept der Einstellung (attitude) als
Basiskategorie forschungshistorisch erstrangige Bedeu-
tung zu. [80] «Um den kontinuierlichen Strom der Erfah-
rung verarbeiten zu konnen, ist der Mensch auf einfache,
rasche und gut funktionierende Selektionsmechanismen
angewiesen, die Auswahl und Verarbeitung der Umwelt-
informationen vornehmen, diese bewerten und so auch
das Verhalten zu steuern vermogen. Den Einstellungen
kommt in diesem Prozef} eine Schliisselstellung zu [...]».
Solche Einstellungen sind etwa «die im sozialen
Gedichtnis des Individuums organisierten Erfahrungen
und Gefiihle [...] die als systemhaft organisierte Reak-
tionsbereitschaften gegeniiber verschiedensten sozialen
Objekten die Konstanz im sozialen Handeln ermogli-
chen.» [81] Es gibt zahlreiche Definitionen der «Einstel-
lung». Hier sei nur die von H.C. Trianpis (1975)
genannt: «Eine Einstellung ist eine mit Emotionen ange-
reicherte Vorstellung, die eine Klasse von Handlungen
prédisponiert.» [82]

Verschiedene Theorieansétze arbeiten mit der Basis-
kategorie «FEinstellung». Hierzu gehort etwa die Instru-
mentelle Lerntheorie der Yale-Group um C.I. HovLAND,
die den Stimulus klassisch behavioristisch als Schliissel-
element im ProzeB der Einstellungsinderung (attitude
change) ansieht und — dhnlich wie in den bekannten Tier-
experimenten — mit den Kategorien von Verstirkung
und Belohnung in Anreizumfeldern arbeitet.[83] Der
Ansatz erfuhr beachtliche Kritik.[84] In Konkurrenz
dazu traten u.a. die sog. Equilibriums- oder Konsistenz-
Theorien, insbesondere die cognitive balance-Theorie
von F. HEIDER (1946) und die cognitive dissonance-Theo-
rie von L. FESTINGER (1957).[85] Sie gehen davon aus,
daB} Individuen stabile, ausbalancierte oder konsistente
Einstellungsstrukturen aufzubauen und im Umgang mit
der Umwelt aufrecht zu erhalten suchen. Dissonanzen
zur eigenen Einstellung werden als Strefl empfunden und
16sen Anpassungsprozesse aus, um die psychische
Balance oder Konsistenz wieder herzustellen. Dieser
Mechanismus wird bei der P. ausgenutzt.

Sind einige dieser Theorien auf Fragen psychischer
Voraussetzungen konzentriert, so nahern sich andere
direkter dem Persuasionsvorgang an und werden daher
als «theories of persuasion proper» charakterisiert.[86]
Am bekanntesten ist das «Elaborations-Wahrscheinlich-
keitsmodell der Einstellungsdanderung» (ELM = Elabo-
ration  Likelihood Model) von PerTY/CACIOPPO
(1986).[87] «Sind Personen persuasiver Kommunikation
ausgesetzt, versuchen sie, die neue Information mit dem
bei ihnen schon vorhandenen themenspezifischen Wis-
sen zu verkniipfen. Die persuasive Botschaft evoziert
kognitive Responses, die u.U. nichts mit der Argumenta-
tion der P. zu tun haben, aber gleichwohl die Einstel-
lungsbeeinflussung mediatisieren.» [88]) Dabei hingt
alles von der Art und Weise ab, wie eine Botschaft kogni-
tive Responses (= «Elaboration Likelihood») evoziert,
und ob der Rezipient dabei zur kognitiven Mitarbeit
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motiviert ist, ob die Information sein Befahigungsniveau
trifft, ob er voreingenommen ist, ob er personlich betrof-
fen, abgelenkt oder in guter Stimmung ist. [89]

Eine weitere Forschungsrichtung geht vom sog.
Kognitiven Ansatz aus, den man immer zugleich auf
rationale und emotionale Verhiltnisse beziehen muf.
Hier ist etwa die Sozial-kognitive Lerntheorie A. BANDU-
RAS von Interesse.[90] Sie nimmt an, daB Menschen am
Modell lernen. Diese Modelle sind symbolisch im
Gedéchtnis gespeichert (also etwa mittels Sprach- oder
Bildtexturen). Aufgrund von Aufmerksamkeitsprozes-
sen werden bei der Beobachtung von Reaktionsmustern
ganz bestimmte Selektionen vorgenommen, die man als
Erwerb von Mustern bezeichnen kann. Ob diese Muster
ausgefiihrt werden, hingt dann allerdings von weiteren
Faktoren ab. [91]

3. Medienwirkungsforschung. Die von H.D. LASSWELL
seit den 1920er Jahren auf Basis eines Stimulus-
Response-Modells der Massenbeeinflussung entwickelte
Attitude-Change-Theorie geht davon aus, da Massen-
medien direkte und starke Wirkungen auf die als Masse
verstandenen Personen eines Sozialwesens haben. In der
Werbeforschung spielt dieses einfache Modell nach wie
vor eine Rolle, etwa als sog. Kontaktmodell. Zur Grund-
lage der Erfolgsmessung von Presseanzeigen bzw. Wer-
bespots werden hier Kontakthiufigkeit (wie oft gese-
hen?) und Kontaktqualitit (wie ist die Erinnerung?)
genommen.[92] Der einfache Stimulus-Response-
Ansatz wurde von Forschern wie P.F. LAZARSFELD
(1944) und F. HEIDER (1946) modifiziert.[93] Sie stellen
das selektive Verhalten von Rezipienten (z.B. aufgrund
eigener Bediirfnisstrukturen) in den Vordergrund. Eine
weitere Anderung ergibt sich dann aus Ansétzen, die
starker indirekte Faktoren und Effekte reflexiver Struk-
tur beriicksichtigen. Bekannt wurde Lazarsfelds Begriff
des <Meinungsfiithrers> (opinion leader) im Rahmen des
Zweistufenflusses der Kommunikation (two-step flow of
communication).[94] Personale Interaktion wird hier
entscheidend, der direkte EinfluB von Massenmedien
hingegen in Abrede gestellt: «Aussagen flieBen oft von
Rundfunk und Presse zu den Meinungsfithrern und von
dort zu den weniger aktiven Teilen der Bevolke-
rung».[95] Indirekte Wirkungen der Massenmedien
unterstellt auch der Thematisierungs-Ansatz (Agenda-
Setting-Approach) von McCoMBs/SHAW, die mit Bezug
auf den Prisidentschaftswahlkampf von 1968 zu dem
Ergebnis kommen: «Zwar haben die Massenmedien
wenig Einfluf auf (Verdnderung) von Richtung oder
Starke von Einstellungen. Aber es kann unterstellt wer-
den, daB die Massenmedien den Markt (der Themen) fiir
politische Kampagnen bestimmen, der seinerseits die
Stédrke der Einstellungen gegeniiber politischen Themen
beeinfluBt.» [96] Diese Tendenz zur Akzentuierung von
indirekten Wirkungen setzt sich in der Theorie der
Schweigespirale von E. NoELLE-NEUMANN (1974) fort.
Sie geht bei der Meinungsbildung und Meinungsfesti-
gung von einer reflexiven Struktur der Orientierung an
anderen, etwa in der Peer-group aus («ich meine, was die
andern meinen»).[97] Damit ist eine Position erreicht,
die vom Stimulus (verstanden als Presse- oder sonstiges
«Medium») wegfiihrt und wieder den sozial agierenden
Kommunikator in den Mittelpunkt riickt.[98] Der
Mensch selbst wird gewissermaf3en zum Stimulus. So
auch im transaktionalen Ansatz, bei dem die Kontextva-
riable des Kommunikators (als Image des Kommunika-
tionspartners beim jeweils anderen) zu einem entschei-
denden Faktor wird.[99] Schon die Forschungen der
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«Yale Group» um C.I. Hovianp (1953) hatten die
Glaubwiirdigkeit der Quelle, also des Kommunikators,
als besonders wichtig fiir die Akzeptanz und die Persua-
sionskraft angebotener Mitteilungen erwiesen. [100] Das
sozialpsychologische Glaubwiirdigkeitskonzept ging
spdter auch in die sog. «Persuasionsmatrix» von W.J.
McGUIRE (1981) ein. Sie war als Grundlage fiir «6ffentli-
che Kommunikationskampagnen» (public communica-
tion campaigns) gedacht und ging von der Lasswell-For-
mel aus («wer sagt was durch welchen Kanal zu wem mit
welcher Wirkung?»). Demnach sind es fiinf Faktoren,
die als Input den Persuasionserfolg beeinflussen: Quel-
lenfaktoren (source factors), Mitteilungsfaktoren (mes-
sage factors), Kanalfaktoren (channel factors), Empfin-
gerfaktoren (receiver factors) und Zielfaktoren (destina-
tion factors). Soll eine Kampagne erfolgreich sein, dann
ist auf Grundlage dieser unabhingigen Fragevariablen
der Output in zwolf einzelne Reaktionen des Publikums,
als abhingige Variable, aufzuschliisseln: Kommunika-
tionskontakte, Aufmerksamkeit, Gefallen, Verstehen,
Lernfertigkeit, Zustimmung, Gedichtnis, Suche und
Wiederfinden von Informationen, Entscheiden, Verhal-
ten im Einklang mit der Entscheidung, Verstarkung der
gewiinschten Handlung und Festlegung des Anschluf3-
verhaltens. [101]
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J. Knape

— Ethik — Ethos — Glaubwiirdigkeit - Kommunikationstheo-
rie — Manipulation — Psychagogie — Redner, Rednerideal —
Uberredung, Uberzeugung — Wirkung

Petitio (griech. xotnyopio, katégoria; dt. Klage; engl.
petition; frz. pétition; ital. petizione)

A. Der Begriff «P.>, eigentlich <Langen nach>, iibertra-
gen <Verlangen», <Trachten nach> [1] begegnet in Varian-
ten der iibertragenen Bedeutung <Verlangen> (1) in der
antiken Rhetorik als zivilgerichtliches Verlangen, (2) in
der romischen Jurisprudenz als Klagefiihrung / Klage-
recht, (3) in der Logik als petitio principii (Beweislehre),
(4) in der mittelalterlichen Epistolographie als Briefteil
der Bitte, (5) in der Predigttheorie als Teil des Gebetes,
(6) in der Diplomatik als Teil des Urkundenschemas und
(7) insbesondere als <Petition> in mittelalterlichen und
neuzeitlichen Uber- oder Unterordnungsverhiltnissen.
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B.1. P.inder antiken Rhetorik. P. wird als zivilgerichtli-
ches Verlangen (Klage) von accusatio, der strafgerichtli-
chen Verfolgung (Anklage), gesondert und gehort mit
dem gemeinsamen Gegenstiick, der defensio (Verteidi-
gung), zur gerichtlichen Gattung der Redegegenstinde
(genus iudiciale in controversia positum).[2] Der dieser
Gattung namengebende Musterfall ist die Gerichtsrede,
die vor den zum Urteil aufgerufenen Richtern iiber einen
in der Vergangenheit liegenden Sachverhalt im Sinne der
Klage bzw. der Anklage oder der Verteidigung gehalten
wird. [3] Cicero unterscheidet auch hinsichtlich der Ver-
teidigung nach dem zivil- und strafgerichtlichen Zusam-
menhang; mit P. verbunden erscheint recusatio als zivil-
gerichtliche Verteidigung, wahrend defensio als straf-
gerichtliche Verteidigung der accusatio zugeordnet
wird. [4] Dagegen verwendet C. IuLius VICTOR petere
(«petitur ad poenam»; wird angeklagt) und recusare
gerade fiir Anklage und Verteidigung. [S] ARISTOTELES
gebraucht demgegeniiber fiir Klage und Anklage einen
Ausdruck (xatnyopia, katégoria) [6], ebenso QUINTILIAN
(intentio, intendere).[7] Quintilians Klage und Anklage
einschlieBender intentio tritt die depulsio (Abwehr)
gegeniiber; intentio und depulsio sind die officia (Aufga-
ben) des genus iudiciale. Als partes intentionis / depulsio-
nis werden benannt: prooemium, narratio, probatio, refu-
tatio, peroratio.[8] Intentio und depulsio konstituieren
den Status. [9] Doch kommt bei Quintilian auch P. vor,
um gerade die zivilgerichtliche Beanspruchung (einer
Erbschaft) zu benennen. [10]

Bereits die Rhetorik kennt P. jedoch auch als blofie
Moglichkeit eines allerdings kiinftig erfolgreichen
gerichtlichen Verlangens (Klagerecht).[11] In diesem
Sinn kommt P. auch in der forensischen Praxis vor.[12]
Demgegeniiber meint petere das wirkliche gerichtliche
Verlangen (Klagefiihren). [13] Teilweise [14] werden P. /
petere mit den weiteren Ausdriicken actio/ agere und per-
secutio / persequi gehiuft.[15]

L. P. in der romischen Jurisprudenz. Im juristischen
Sinne werden herkdmmlich zwei Bedeutungen des Wor-
tes unterschieden: Klagefithren> und <Klagerecht>.[16]
Dabei weicht der juristische Begriff von <P.> hiufig in
bemerkenswerter Weise vom juristischen Begriff des
«petere> ab. Wihrend petere das wirkliche gerichtliche
Verlangen meint, ohne doch etwas iiber den Erfolg zu
sagen, fillt P. einerseits insofern hinter diesen Begriff
zuriick, als nur ein erst mogliches gerichtliches Verlan-
gen gemeint ist, geht jedoch andererseits tiber ihn inso-
fern hinaus, als sie den Erfolg einschlieBt. Petere meint
Klagefiihren>, P. <Klagerecht>. Als Klagerecht begegnet
P. neben actio und persecutio im Formular der <Stipulatio
Aquiliana>, einem nach seinem Schopfer C. AquiLius
GaLLus, dem Pritor des Jahres 66 v.Chr., benannten
Schuldversprechen; dieses fat die betroffenen Klage-
rechte zusammen: «quarumque rerum mihi tecum actio
quaeque abs te petitio vel adversus te persecutio est erit»
(soweit ich gegen dich Klagerechte habe).[17] Petere fiir
Klagefiihren>, P. fiir <Klagerecht> begegnen in der von
einem ProzeBvertreter (procurator) auf Kligerseite zu
tibernehmenden cautio amplius non peti, worin dafiir
Sicherheit geleistet wird, «co nomine amplius non esse
petiturum eum, cuius de ea re actio petitio persecutio est
erit»(dal deswegen nicht mehr klagen werde, wer das
Klagerecht hat oder haben wird).[18] Dem Fiihren der
Klage (petere) stellt die Auslegung gleich die Erkldrung
der Aufrechnung (compensatione uti).[19] Gerade im
Zusammenhang der cautio amplius non peti wird eror-
tert, was petere niher bedeutet. Es meint zunéchst
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