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Politik wird wesentlich durch Sp rache geprägt und vermittelt. Ob im persönlichen
Gespräch, bei Versammlungen, öffentlichen Podiumsdiskussionen oder vor laufender
Ka m e ra: Die Vermittlung des Inhalts hängt immer auch ganz wesentlich vom Stil der
Kommunikation und der Gesprächsführung ab. Daher gehört es zum grundlegenden
H a n d we r k s zeug der politischen Arbeit, die Regeln einer fairen und zielorientiert e n
Kommunikation und Argumentation zu beherrschen. 

In diesem Sinne stellt die vorliegende Bro s c h ü re eine Hilfestellung für die politische 
Praxis dar. Sie will dazu anregen, Gespräche bewußter, für alle Gesprächsteilnehme-
rInnen befriedigender und damit auch erfolgreicher zu führen. Und sie will dazu 
m o t i v i e ren, die eigenen Standpunkte positiv, offensiv und mit Lust an der inhalt-
lichen Auseinandersetzung zu ve rt reten.  

Christan Kraxner danken wir dafür, dass er unserem Wunsch nach einem pra x i s -
o r i e n t i e rten Ratgeber so konkret nachgekommen ist. Ein we i t e rer Dank geht an 
Helge Zoitl für die Durchsicht des Manuskripts und viele praktische Hinweise. 

Den Leser/inne/n wünschen wir, dass dieser Ratgeber hilft, Ihre Argumente und 
Ü b e r zeugungen noch wirkungsvoller zu präsentieren. 

B a r b a ra Ro s e n b e rg, Bundes Re n n e r- I n s t i t u t
David Bre n n e r, Re n n e r-Institut Salzburg Wien, im März 2001

Über den Autor 
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und Gruppendynamik), lebt in Wi e n .

Zu dieser Publikation 

Der hier vorliegende Ratgeber soll all jenen ein hilfreicher We r k zeugkasten sein, die 
in der politischen Arbeit erfolgreich Überzeugungsgespräche führen wollen. Dazu ent-
hält er eine Reihe von Verhaltenstipps. Sie beruhen auf Erkenntnissen, die ich in den 
von mir geleiteten pra x i s o r i e n t i e rten Trainings, durch die Auseinandersetzung mit der
Fa c h l i t e ratur und in meiner eigenen politischen Tätigkeit gewonnen habe. Bei den Vo r-
schlägen, die dieser Ratgeber enthält, handelt es sich aber selbstverständlich nicht 
um allgemein gültige Pa t e n t re zepte, sondern um Anregungen und Empfehlungen. 

Um den Text pra x i s o r i e n t i e rt und leserInnenfreundlich zu gestalten, habe ich im
Allgemeinen auf die Darstellung des theoretischen Hintergrundes der Ve r h a l t e n s -
empfehlungen verzichtet. Wer sich mit diesem auseinandersetzen möchte, findet 
im Anhang ein Ve r zeichnis mit we i t e r f ü h render Litera t u r. 

Christian Kraxner 

Vorwort der Herausgeber
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Im politischen Gespräch 
andere überzeugen:
12 Vorschläge, um schneller 
zum Ziel zu kommen

Im politischen Bereich Überzeugungsgespräche zu führen 
scheint manchem eine einfache Aufgabe. Tatsächlich be-
deutet es selbst für Ko m m u n i k a t i o n s p rofis anspruchsvolle 
und energieaufwendige Arbeit, anderen Menschen bestimmte
Haltungen, We rte, Ideen und Überzeugungen zu vermitteln. 
Auf andere Menschen mit einem Anliegen zuzugehen, setzt 
Mut und Willensstärke vo raus. Wi r k u n g s volle Überze u g u n g s -
arbeit verlangt einen hohen persönlichen Einsatz und Fe i n -
gefühl des/der Gesprächsführers/in. Zuzuhören, um dann 
zu überzeugen, e r f o rd e rt Kraft. 

Die hier genannten Tipps und Hinweise sollen euch diese 
h e ra u s f o rdernden Aufgaben erleichtern1 ).

1 )
Die hier beschriebenen 12 Verhaltenstipps stellen eine We i t e rentwicklung der Thesen des  Gra zer Ko m m u n i k a t i o n s -
t rainers Hermann PA P ST d a r. Siehe auch das Litera t u rve r ze i c h n i s .
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1 . B e re i te dich vor

Wer überzeugen will, braucht dazu nicht nur die Kenntnis wirkungsvo l l e r
Kommunikationstechniken. Die Basis jeder Überzeugungsarbeit ist die Qualität
der eigenen Inhalte. Sie sind in unserem „Geschenkpaket“ an den anderen ent-
halten, die Gesprächstechnik liefert die „Verpackung“. Attra k t i ve Inhalte bieten 
zu können, setzt eine gute Gesprächsvo r b e reitung vo raus. 

Se t ze dich deshalb schon vo r weg mit kommenden Gesprächssituationen ausei-
nander: Überlege dir deine wichtigsten politischen Anliegen und eine Reihe vo n
A rgumenten, die für diese sprechen. Denke an mögliche Einwände und überlege

adäquate Antworten dara u f. Fo r m u l i e re auch deine Haltungen zu den aktuellen
politischen St re i t f ragen vorher aus. Darüber hinaus unerlässlich ist eine genaue
Kenntnis der wichtigsten offiziellen Standpunkte der Pa rtei/der Fraktion, we i l
jede/r Gesprächspartner/in dich im politischen Gespräch auch als Repräsentant/in
der Bewegung sieht.

B e reite dich auch auf der Gefühlsebene gut vor: Leg fest, wie viel Energie du 
e i n z u s e t zen bereit bist, um dein Gegenüber zu überzeugen. Verschaffe dir Klar-
heit darüber, inwieweit du Ablehnung, Aggression und Angriff zu bearbeiten
imstande bist. Versuche Mechanismen zu entwickeln, die dir eine Abgre n z u n g
ermöglichen, wenn jemand dich als Gesprächspartner/in zu sehr ford e rt. Kurz: 
Se t ze dich schon vorher mit den Gefühlen auseinander, die es mit sich bringt
Ü b e r zeugungsgespräche zu führe n .

2 . Vermittle eine Ha u p t b o ts c h a f t

Ein Überzeugungsgespräch führt in der Regel über einige ausgewählte 
A rgumente zu einem inhaltlichen Ziel: der Hauptbotschaft (beispielswe i s e :
„ U n t e r s t ü t zen Sie bei der Landtagswahl die SPÖ Salzburg“ oder „Österre i c h
b raucht eine engagiert e re Sozialpolitik“). Deine Argumentation sollte auf 
die Hauptbotschaft zugeschnitten sein und letztere für den/die Gesprächs-
p a rtner/in annehmbar machen.

Günstig ist, die Hauptbotschaft in einem Satz oder einigen wenigen Schlüssel-
s ä t zen zusammenzufassen. Versuche dich auch bei deiner Argumentation auf 
einige ze n t rale Gedanken zu beschränken. 

B e d e n k e : Die Aufnahmefähigkeit deiner Gesprächspartner/innen ist beschränkt!

3 . Versuche das Gespräch zu lenken

Insgesamt sollten Thema, Richtung und Verlauf des Gespräches von dir bestimmt
we rden. Behalte deshalb dein Gesprächsziel im Auge und trachte danach, deine/n
G e s p r ä c h s p a rtner/in zu diesem hinzuführe n .

Grundlegende Ve r h a l te n s t i p p s

1 . B e reite dich vo r

2 . Vermittle eine Hauptbotschaft

3 . Versuche das Gespräch zu lenken

4 . Bleibe sachlich und ruhig

A n regungen 
zu Gesprächsverlauf und Ko m m u n i ka t i o n s s t i l

5 . Mache ein Angebot, wecke das Interesse des andere n

6 . H ö re zu

7 . Sprich verständlich und anschaulich

8 . A rg u m e n t i e re positiv, ve rgiss den Humor nicht

9 . Sprich deine/n Gesprächspartner/in wiederholt namentlich an

1 0 . Vermeide im Umgang mit Schwächeren Überheblichkeit

1 1 . Wiederhole deine wichtigsten Arg u m e n t e

1 2 . Lasse das Gespräch konstruktiv ausklingen

Übersicht
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4 . Bleib sachlich und ruhig

Versuche selbst dann ruhig zu bleiben, wenn dein/e Gesprächspartner/in un-
s a c hlich zu arg u m e n t i e ren oder zu schimpfen beginnt – zumeist sind das keine
Angriffe auf dich als Person. Der/die typische „Nörgler/in“ ist zumeist im Grunde
s e i n e s / i h res Herzens enttäuscht oder fühlt sich vernachlässigt. Wenn er den
„ersten Frust“ heraus-gelassen hat, ist er möglicherweise dialogbereit. Vo r-
zeitiges Zurückschimpfen schaukelt negative Emotionen eher auf und ve r-
s c h l e c h t e rt die Stimmung des Gesprächs. Wenn du sachlich bleibst, lässt dich 
das hingegen auch anderen Zuhörer/inne/n gegenüber souverän erscheinen. 
Dies gilt insbesondere für Situationen, in denen beauftragte St ö rer/innen aus 
k o n k u r r i e renden Fraktionen mit unsachlicher Kritik provo z i e ren wollen. 

M e r k e : In der Regel behält derjenige/diejenige die Macht über die Ko m m u n i -
k a t i o n ssituation, der/die sich nicht aus der emotionalen Re s e rve locken lässt.

5 . Mache ein Angebot, 
w ecke das Inte resse des andere n

Wer ein Überzeugungsgespräch führen will, sollte seinem/r Gesprächspart n e r / i n
zunächst ein „kommunikatives Angebot“ machen: Versuche in der Anfangsphase
deines Überzeugungsgespräches Themen einzubringen, die für dein Gegenüber
von Interesse und Bedeutung sind oder seine Neugier wecken. 

Gehe zu Beginn möglichst auf jene Themen ein, die dein/e Gesprächspart n e r / i n
einbringt.  Das können durchaus Alltagsthemen sein wie etwa aktuelle Ereignisse 
aus Gesellschaft, Sp o rt, Wi rtschaft oder Medien. Von diesen ausgehend kannst 
du dann später an politische Fragen anknüpfen. Vermeide es, dein Gegenüber
s o f o rt mit Wa h l p a rolen oder Unterstützungsauforderungen zu konfro n t i e re n !

6 . H ö re zu

Wenn du aufmerksam zuzuhören vermagst und gleichzeitig keine abwe rt e n d e n
k ö r p e r s p rachlichen Signale sendest, hat das in der Regel für dein Gespräch in
mehrfacher Hinsicht günstige Wirkung: 

• Der/die andere fühlt sich besser an– und in seinen/ihren Äußerungen ernst-
genommen. In dieser Annahme liegt die Grundlage dafür, die Beziehungsebene
zum/r Pa rtner/in positiv gestalten zu können.

• Du erhältst vo l l -
s t ä n d i g e re Informa-
tionen deines Gegen-
übers, wenn du zu-
hörst, ohne zu unter-
b rechen. Das ist wich-
tig für das Gesamt-
verständnis seiner/
i h rer Ideen und
Haltungen. Indem 
du zuhörst, gewinnst
du auch mit hoher
Wa h r s c h e i n l i c h k e i t
A n k n ü p f u n g s p u n k t e
für die we i t e re Gestal-
tung des Gesprächs und deiner Überze u g u n g s a r b e i t .

• Z u h ö ren kann helfen, emotional geladene Gesprächspartner/innen zu be-
ruhigen. Denn gerade in konfliktgeladenen Gesprächssituationen gilt, dass 
ein vo r zeitiges Unterbrechen des/r Gesprächspartners/in Widerstand und
Unwillen hervo r r u f t .

7 . Sprich verständlich, sprich anschaulich

Versuche das Gesprächsniveau deines/r Pa rtners/in abzuschätzen und entferne
dich nicht allzu weit davon. Deine Sp rache sollte allgemein verständlich sein.
E r s e t ze Fre m d w ö rter und Fachbegriffe dort,  wo es möglich ist, durch geläufige
Ausdrücke. Langatmige, komplizierte Ausführungen erzeugen leicht Langewe i l e .
Beschränke dich daher dara u f, einige wenige wichtige, eingängige Argumente zu
vermitteln. Verpacke deine Ausführungen in eine lebendige Sp rache: Fo r m u l i e re
kurze Sätze, bringe Beispiele, Vergleiche und Anekdoten. Versuche im Kopf deines/r
G e s p r ä c h s p a rtners/in Bilder zu erzeugen, indem du „anschaulich“ sprichst.
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8 . A r g u m e n t i e re positiv, 
vergiss den Humor nicht

Gute Überzeugungsgespräche brauchen ein gutes zwischenmenschliches 
Klima, das du durch positive Inhalte und einen ebensolchen Sp ra c h s t i l
e r reichst. Vermeide deshalb nach Möglichkeit aggre s s i ve Wo rte und Wo rt -
kombinationen. Schimpftiraden über den/die politische/n Gegner/in bringen
bei deinem Gegenüber und den Zuhörer/inne/n in der Regel wesentlich 
weniger Zustimmung, als es eine positive, konstruktive Arg u m e n t a t i o n s -
weise zu tun vermag. 

Wer stark ist, hat es nicht notwendig, hauptsächlich über die Fehler der 
a n d e ren (Fraktionen) zu reden. Wenn Humor und Witz zu deinen persön-
lichen Stärken zählen, setze diese ruhig auch in „ernsten“ Überze u g u n g s -
gesprächen ein. Humorvolle, witzige Einwürfe können – wohldosiert – eine
persönliche und spontane Note ins Gespräch bringen und Ko n f l i k t s i t u a -
tionen entspannen.

9 . Sprich deine/n Ges p r ä c h s p a rtnerIn 
namentlich an

Viele Menschen schätzen es, persönlich angesprochen zu we rden. Ve r s u c h e
den Namen deines/r Gesprächspartners/in vo rab in Erfahrung zu bringen 
und nenne ihn/sie während des Gesprächs ab und zu beim Namen. Falle aber
bei Fremden nicht mit der Tür ins Haus, indem du bereits am Anfang, wenn 
du den Namen gerade erfahren hast, jeden Satz mit einer persönlichen 
A n s p rache („Herr/Frau Huber, ich...“) beginnst: Das kann aufdringlich und
geheuchelt wirken.

1 0 . Vermeide im Umgang mit Schwächeren 
Ü b e r h e b l i c h k e i t

Als geübte/r Gesprächsführer/in wirst du oft erleben, dass du einem/r 
schwierigen Gesprächspartner/in mit deinen Argumenten und in deiner

Rhetorik deutlich überlegen bist. Vermittle ihm/ihr diese Überlegenheit nicht,
denn dadurch fühlt er/sie sich schnell bloßgestellt – besonders wenn andere
dabei sind. Und darauf lässt sich kaum weitere erfolgreiche Überzeugungsarbeit
aufbauen. Lass jedem/r sein/ihr Gesicht wahren. Bei neutralen Gesprächs-
beobachtern erzeugt es im Übrigen Sympathie, wenn man Schwächere mit
Güte und Nachsicht behandelt.

1 1 . Wiederhole deine wichtigsten Argumente

Die Merkfähigkeit des Menschen ist beschränkt. Erhält jemand in einem
Gespräch für ihn völlig neue Informationen, behält er davon im Schnitt nicht
mehr als drei bis fünf. Durch mehrfache Äußerung einer Information lässt 
sich die Behaltwahrscheinlichkeit aber erhöhen. Wiederhole deine Ke r n -
a rgumente deshalb gerade im Laufe eines Gespräches, das länger dauert .
Passt eine mehrmalige Wiederholung deinem Gefühl nach nicht zur Ge-
sprächssituation, dann fasse dein Hauptanliegen zumindest am Schluss
nochmals kurz zusammen.

1 2 . L asse das Gespräch konstruktiv ausklingen

Ein Gespräch, das gut verlaufen ist, mündet zumeist ohne größeren kom-
m u n i k a t i ven Aufwand in einem positiven Schluss. 

Die Wahrscheinlichkeit eines guten Gesprächsendes kann aber auch durc h
Planung erhöht we rden: Vermeide am Schluss nochmals Grundsatzfragen 
oder Themen anzureißen, bei denen ein Konflikt vo r p ro g ra m m i e rt ist. Mach
keine neuen Diskussionsfenster auf, sondern fasse die Bereiche der Über-
einstimmung besser nochmals zusammen.

Bist du mit jemanden auf gar keinen „grünen Zweig“ gekommen, ve r s u c h e
t ro t zdem das Gespräch ohne Signale der Ve rachtung zu beenden. Es muss 
ja nicht das letzte Aufeinandert reffen gewesen sein. Darüber hinaus gilt: 
Dein/e Gesprächspartner/in könnte sich die von dir geäußerten Gedanken 
v i e lleicht später zu Eigen machen, wenn das Gespräch längst zu Ende ist.
Vo raussetzung hierfür ist aber ein re s p e k t voller Umgang miteinander.
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Z u h ö ren – 
wärmstens empfohlen!

Die positiven Auswirkungen des Zuhörens wurden bereits 
beschrieben. Gerade Überzeugungsarbeit baut besonders 
stark auf der Fähigkeit des Zuhörens auf, sodass sich dieses 
g e rade für das politische Gespräch empfiehlt.

Was kennzeichnet nun aber wirkungsvolles Zuhören2)?

• W i r k u n g s v o l l es Zuhören ist – 
nach Maßgabe des Möglichen – geduldig:

Der/die Gesprächspartner/in kann ausreden, ohne unterbrochen zu we rd e n ,
und so alle Informationen übermitteln. Spricht er/sie allerdings deutlich 
zu lange, ist ein freundliches Unterbrechen so sinnvoll wie notwendig: 
„Ich möchte Ihre Ideen gerne im Kopf behalten, lassen Sie uns zunächst 
über Punkt 1 bis 3 reden, sonst merke ich mir nicht alles!“

• W i r k u n g s v o l l es Zuhören ist genau:

Der/die Zuhörende versucht herauszufinden, was der/die andere zum
Ausdruck bringen will. 

B e i s p i e l s weise: Möchte er/sie hauptsächlich eine Sachinformation mitteilen? 
Möchte er/sie etwas über seine emotionale Beziehung zum Gegenüber sagen? 
Wi l l er/sie zu etwas auffordern, will er/sie appellieren? Will er/sie sich als Pe r s o n
d a r s t e l l e n ?

• W i r k u n g s v o l l es Zuhören ist analy t i s c h :

Aussagen, insbesondere Behauptungen und Thesen, beruhen häufig auf
Annahmen und Vo r raussetzungen. Diese we rden nicht immer ausgespro c h e n ,
sondern we rden oft als gegeben betra c h t e t .

Beispiel: Sokrates ist ein Mensch. Also ist er sterblich.
Die zugrundeliegende, jedoch nicht ausgesprochene Annahme („Prämisse“) 
lautet: Alle Menschen sind sterblich. Nach bisherigen Erkenntnissen dürfte das
unbestritten sein. Eine Überprüfung dieser Annahme erscheint deshalb kaum 
n o t we n d i g .

G e rade in der politischen Diskussion wird jedoch oft mit unausgespro c h e n e n
Annahmen gearbeitet, die nicht auf relativ gesicherter Erkenntnis beruhen,
sondern Ideologien oder Interessenlagen entspringen.

Beispiel: Das Unternehmen XY hat heuer ein Defizit von 10 Millionen erwirt -
schaftet. Also muss streng gespart we rd e n .
Aus der Sicht der Logik liegt hier die Annahme zugrunde, dass immer stre n g
g e s p a rt we rden muss, wenn ein Defizit von 10 Millionen erwirtschaftetet wird. 
Das ist aber keine zwingende Schlussfolgerung, sondern ein We rt u rteil oder 
die Auswirkung einer bestimmten wirtschaftswissenschaftlichen Denkschule. 
(So könnte das Defizit durch umfangreiche Investitionen zustande gekommen 
sein und gleichzeitig eine Rücklage in Milliardenhöhe bestehen...)

Analytisches Zuhören versucht nun zum Beispiel, ebensolche unausge-
s p rochenen, aber auch ausgesprochene Annahmen zu erfassen und auf ihre
Gültigkeit hin zu prüfen. Analytisches Zuhören versucht darüber hinaus ganz
allgemein Arg u m e n t a t i o n s m u s t e r, Verknüpfungen und Gesamtzusammen-
hänge zu erkennen.

• W i r k u n g s v o l l es Zuhören ist aktiv:

Aktiv zuzuhören bedeutet, den Akt des Zuhörens mit der umschre i b e n d e n
Wiederholung wichtiger Äußerungen des/r Gesprächspartners/in zu ve r-
knüpfen. 

2 )
Siehe auch Ru p e rt LAY, Führen durch das Wo rt .
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Wiederhole als Gesprächsführende/r mit eigenen Wo rten und in Frageform Ke r n -
botschaften und wichtige Gedanken deines Gegenübers: „Sie meinen also, dass …“;
„Sie denken, dass ...“; „Sie sehen es so, dass ...“ 

Das dient der Aufwe rtung und Bestätigung des Gesagten und schafft ein 
gutes Klima. Insbesondere hilft es aber zu kontro l l i e ren, ob du das Gehört e
auch richtig verstanden hast. Pa ra p h ra s i e ren, also ve rdeutlichend zu um-
s c h reiben, eignet sich so auch dafür Missverständnisse zu beseitigen und 
die Richtigkeit der Informationsübermittlung zu gewährleisten.

Beachte aber:
Wi r k u n g s volles Zuhören ist eine anspruchsvolle, aktive und energ i e -
a u f wendige Tätigkeit. Es kostet Kraft, insbesondere wenn es sich um 
politische Gespräche handelt. In Überzeugungsgesprächen mit Fre m d e n
( Passanten...) ist Zuhören oft eine einseitige Angelegenheit. „Viel geben 
und wenig nehmen, um zum Generalziel zu kommen“ – der/die geschulte
G e s p r ä c h s f ü h rer/in hört konze n t r i e rt zu, während das Gegenüber seine
Informationsaufnahme weniger diszipliniert gestaltet. 

Deshalb empfiehlt sich ein gezielter Re s s o u rceneinsatz. Überlege dir gut, 
wo sich für dich und dein Anliegen das Zuhören tatsächlich lohnt!

Fair und konstruktiv 
kommunizieren – aber wie?

Fair und konstruktiv kommuniziert, ...

... wer sich kurz hält: 

Gib deinem/r Pa rtner/in durch kurze Gesprächsbeiträge die Möglichkeit, das
Gesagte zu behalten. Langatmige Ausführungen überfordern seine/ihre Auf-
nahmefähigkeit. Darüber hinaus drücken sie häufig Dominanzbestre b u n g e n
(oder eine versteckte Unsicherheit) des/r Sp rechers/in aus. Viele Gesprächs-
p a rtner/innen fühlen sich von Dauerredner/inne/n deshalb in ihrem eigenem
Bedürfnis nach Selbstdarstellung eingeschränkt. Das erzeugt oft Unbehagen.

... wer eine partnerbezogene Sp rache spricht: 

Was dem Gegenüber mitgeteilt wird, soll auch verständlich sein. Ve r we n d e s t
du Ausdrücke aus dem „Pa rteichinesisch“, grenzt du den/die unkundige/n 
G e s p r ä c h s p a rtner/in damit aus. Nicht immer weist diese/r jedoch gleich 
d a rauf hin, dass er/sie etwas nicht verstanden hat. Die Ve r wendung vo n
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Fachbegriffen oder Wo rten aus gruppeneigenen Sp re c h weisen verursacht 
nicht nur Unbehagen, sondern  führt auch zu einer unvollständigen Wi e d e r-
gabe der Informationen.

... wer sich unmissverständlich ausdrückt: 

Vermeide Andeutungen und Anspielungen ebenso wie versteckte Vo r w ü r f e
und ve rdeckte Provokationen. Sprich das, was du zu sagen hast, offen aus 
und bringe es auf den Pu n k t .

... wer seinen Äußerungen das richtige Etikett gibt : 

N a c h p r ü f b a re Ta t s a c h e n b e s c h reibungen („In diesem Raum sitzen 20 Pe r-
sonen“), Meinungen („Die Toskana ist das schönste Urlaubsland!“), G e f ü h l e
(„Ich empfinde diese Menschen als angenehm!“), Ideen („Wir könnten d e n
kaputten Wasserhahn provisorisch mit einem Geschirrtuch abdichten“) u n d
A n weisungen („Nehmen Sie jetzt sofort Ihre Arbeit auf!“) sind grund-

verschiedene Dinge. Sie sollten jeweils als das bezeichnet we rden, was 
sie verkörpern – Meinung bleibt Meinung, Gefühl bleibt Gefühl, Ta t s a c h e n -
b e s c h reibung bleibt Ta t s a c h e n b e s c h reibung. Warum? 

Über Gefühle und Meinungen ist völlig anders zu diskutieren als über
Ta t s a c h e n b e s c h reibungen. 

Le t z t e re sind grundsätzlich überprüfbar, womit – zumindest in der Theorie –
über ihre Gültigkeit eine Übereinstimmung hergestellt we rden kann. 

Meinungen hingegen gründen auf Einstellungen, für deren Beurteilung es 
keinen absolut objektiven Bezugspunkt gibt. Wir schätzen Meinungen nur 
auf Basis unserer eigenen We rte und Mora l vorstellungen ein und können sie
dann annehmen oder ablehnen. Es ist aber zumeist Energ i e ve r s c h we n d u n g
eine Meinung widerlegen zu wollen, weil sie vermeintlich falsch ist: Denn
Meinungen sind im engeren Sinne weder falsch noch richtig. Sie können
bestenfalls durch gute Argumente und neue Informationen beeinflusst und
ve r ä n d e rt we rden. 

Gefühle wiederum fallen in eine noch persönlichere Kategorie als Meinungen.
Wir können uns um Verständnis oder „Mit“-Gefühl bemühen oder aufze i g e n ,
dass wir selbst völlig anders empfinden. Versuche aber niemals, Gefühle
a n d e rer Menschen gleichsam we g z u d i s k u t i e ren. Das schafft Widerstand und
U n w i l l e n .
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Einwand, Widerspruch und Co. –
Was tun?

Vo ra u s b e m e r k u n g

Wer Menschen von seinen Ideen, Haltungen, Vo r s c h l ä g e n ,
A rgumenten und Ähnlichem überzeugen will, macht sich seine
Aufgabe leichter, wenn er auf die Möglichkeit von Einwänden 
vo r b e reitet ist. 

Einwände des/r anderen zeigen NI C H T s o f o rt Ablehnung oder 
unüberwindliche inhaltliche Differe n zen an. Denn nur we n i g e
G e s p r ä c h s p a rtner/innen übernehmen die Überzeugungen andere r, 
ohne diese zumindest zu hinterfragen – selbst wenn sie wohl-
d u rchdacht sind. Einstellungen und Haltungen sind etwas sehr
Individuelles, ein/e Dialogpartner/in macht oft auch in einem 
k o o p e ra t i ven Klima kritische Anmerkungen. Außerdem: Spricht 
jemand Einwände offen aus, signalisiert er/sie damit in der Re g e l
I n t e resse an einer Fo rtführung des Gesprächs.

Und eine Wa r n u n g

In bestimmten Situationen will dein Gegenüber gar keine echte 
Auseinandersetzung mit dir und deinen Standpunkten, sondern nur 
s e i n e / i h re eigene Position um jeden Preis durc h s e t zen. Das ist in der 
politischen Debatte häufig so – etwa zwischen den Kandidat/inn/en 
verschiedener Fraktionen. Wer in solchen Fällen um eine koopera t i o n s -
o r i e n t i e rte Einwandbehandlung bemüht ist, ve r s c h wendet seine Energie 
und frustriert sich mit hoher Wahrscheinlichkeit. 

Das Gespräch mit einem/r erklärten politischen Ko n k u r renten/in ist 
zumeist eine klassische Debatte, in der es in erster Linie um die best-

mögliche Darstellung des eigenen Standpunktes geht. Dort empfehlen 
sich deshalb andere Ko m m u n i k a t i o n s s t rategien. Sie laufen auf eine 
bestmögliche Selbstdarstellung und das Gewinnen der Zuhörer/innen 
hinaus .

Der Umgang mit Einwänden: Einige Ideen

Der Grundgedanke:

Bemühe dich, den Einwänden des/r Gesprächspartners/in ehrlich Raum zu 
geben. Wische sie nicht unbetrachtet vom Tisch, wenn du ein gemeinsames
E rgebnis erarbeiten und überzeugen willst.

1 . Die Vo r b e re i t u n g

Versuche dich bereits vor deinen Gesprächen gefühlsmäßig auf Einwände vo r-
z u b e reiten. Mache dir bewusst, dass ein Einwand keineswegs sofort eine vo l l -
ständige persönliche oder sachliche Ablehnung bedeutet. Wenn du Schwierig-
keiten im Umgang mit Einwänden hast, weil sie in jedem Fall Unbehagen in dir
auslösen, dann versuche im Gespräch zuerst jene Bereiche zu erläutern, in 
denen Übereinstimmung zu erwarten ist.

2 . S o u v e r ä n i t ä t

G e rade bei Einwänden gilt: Bleibe – soweit wie möglich – ruhig und sachlich. 
Das verschafft Souveränität. Versuche nicht schon über Mimik, Gestik oder
Haltung deinen Unwillen über den Einwand des anderen auszudrücken.  

3 . Au s reden las s e n

Bemühe dich zuzuhören und versuche den/die andere/n ausreden zu lassen.
Spricht dein Gegenüber deutlich zu lange und überford e rt dich, dann we i s e
ihn/sie höflich darauf hin, dass er/sie seine Ausführungen untergliedern soll 
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und du vo rerst einen (ersten) Teil diskutieren willst. Darüber hinaus kannst du
ihn/sie darauf aufmerksam machen, dass nur so nichts an Argumenten und
Informationen ve r l o ren geht.

4 . P a u s e n

Lege eine kurze (Denk-)Pause ein, bevor du antwortest, oder stelle gleich eine
Frage, wenn du noch Informationen oder Zeit zum Überlegen benötigst.

5 . Kurze Antworte n

A n t w o rte selbst möglichst knapp und präzise.

Techniken 
der Einwandbehandlung – 
ein Werkzeugkasten

Werkzeug 1 

Einfach nachfrag e n

Gib den Einwand des/der anderen als Frage zurück, ersuche als Fra g e n d e / r
um zusätzliche Erläuterungen: 

„Sie meinen also, der Semmering-Basistunnel sollte aus wirtschaftlichen und 
ökologischen Gründen nicht gebaut we rden? Können Sie mir die Gründe näher
e r l ä u t e r n ?

Mögliche Vo rteile der Rückfra g e :

• Sie bringt zusätzliche Informationen über die Haltung des/der anderen, 
was letztere verständlicher macht und den Umgang mit dem Einwand 
in der Regel erleichtert .

• Sie lässt Zeit gewinnen.

Werkzeug 2 

Ehrlich „Ja, aber“/„gleichzeitig“ sag e n

Die Formulierung „Ja, aber“ ist in ihrer heute gebräuchlichsten Form zu Re c h t
als so  genannte „Killerphrase“ verschrien. Zu oft ist das einleitende „Ja“ k e i n
Zeichen der Zustimmung für Teile der Einwände des/r Gesprächspart n e r s / i n ,
sondern eine Alibiformel: Sie täuscht eine teilweise Übereinstimmung vo r, wo
eigentlich nur Ablehnung ist: „Ja, aber“ meint „Nein“.  Ein/e aufmerksame/r
G e s p r ä c h s p a rtner/in spürt dieses ve rdeckte „Nein“ sofort. 
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Ein echtes, differe n z i e rendes „Ja, aber ...“ wird daher anders formuliert: 
F ü h re jene Teile der Ausführungen deines Gegenübers konkret an, denen 
du zustimmst („Ja“). Danach erläutere deine Bedenken. Anstelle des „aber“
empfiehlt sich das Wo rt „gleichzeitig“ zu ve r we n d e n .

„Ich befürchte – wie Sie – große ökologische Probleme im Zusammenhang mit
dem Bau des Semmering-Basistunnels. Gleichzeitig erscheint mir die wirt s c h a f t -
liche Notwendigkeit des Bauprojektes unbestritten; auch die Finanzierung ist
heute gesichert, weshalb ich Ihre Bedenken hier im Ökonomischen nicht teile.“

Vo rteile eines differe n z i e renden „Ja ...“/„gleichzeitig ...“:

• Es führt dazu, die Argumente des/r Gesprächspartners/in genauer zu 
b e t rachten und Bereiche nicht zu übergehen, in denen Unterschiede 
b e s t e h e n .

• Eine ehrliches, differe n z i e rendes „Ja, aber“ in der beschriebenen Form 
s i g n a l i s i e rt dem Gegenüber, dass du seine Argumente und Einwände
prüfst. Argumente und Einwände ernst zu nehmen heißt auch, den
G e s p r ä c h s p a rtner ernst zu nehmen.

• Ein differe n z i e rendes „Ja, aber“ bringt mehr gedanklicher Klarheit hinsicht-
lich der eigenen Standpunkte. Über die Einwände anderer nachzudenken
und sie in seiner Argumentation zu berücksichtigen, offenbart Schwächen
und Stärken der eigenen Positionen. Es zwingt zu mehr arg u m e n t a t i ve r
Pr ä z i s i o n .

Werkzeug 3 

Einen Einwand vorwegnehmen

Wenn du die Einwände deines/r Gesprächspartners/in bereits kennst, kannst
du sie vo r wegnehmend in deine eigenen Ausführungen einbauen:

„Sie we rden nun vielleicht einwenden, dass die We r b e b ro s c h ü re sehr 
kostspielig ist ...“

„ Viele kritisieren beim Bau des Semmering-Basistunnels die hohen Risiken 
für die Umwelt in den betroffenen Gebieten ...“ 

Danach folgt der Arg u m e n t a t i o n s p ro zess, um den Einwand zu kommentiere n
und/oder zu entkräften.

Wi c h t i g : Willst du einen Einwand zu dessen Entkräftung vo r wegnehmen, muss
das gut vo r b e reitet sein. Ist deine widerlegende Argumentation schwach, dann
w i rd sie die kritisch-skeptische Haltung deines/r Gesprächspartners/in, die im
Einwand zum Ausdruck kommt, nur festigen.

Werkzeug 4

Den Einwand hera u s s t re i c h e n

Für die Gestaltung der Gefühlsebene kann es von Vo rteil sein, einen Einwand
d u rch Hera u s s t reichen vo rerst positiv zu verstärken, weil sich der/die Ge-
s p r ä c h s p a rtner/in dadurch in der Regel angenommen fühlt. Vor der positive n
B e we rtung sollte aber eine bestätigende Frage stehen: 

„Sie meinen also, dass die We r b e b ro s c h ü re zu teuer ist? ... Sie sprechen damit
einen wichtigen Punkt an, nämlich das Pre i s - N u t ze n - Ve r h ä l t n i s ! “

Wichtig: Ve r wende die Hera u s s t reichung wohldosiert. Wer auf jeden Einwand
ritualhaft mit dieser Technik re a g i e rt, um dann sofort einen völlig gegensätz-
lichen Standpunkt zu ve rt reten, wird den/die Pa rtner/in nur ve r ä rgern. Sie ist
am sinnvollsten dort einzubringen, wo du dich danach tatsächlich differe n z i e rt 
mit dem Einwand des Gegenübers auseinandersetzt. 

Werkzeug 5

Den Einwand fragend zurückspielen

Beim Zurückspielen gibst du den Einwand an den/die Gesprächspart n e r / i n
zurück und bringst deine Zweifel an seinen/ihren Ausführungen zum
A u s d r u c k :
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„Sind Sie wirklich sicher, dass die Bro s c h ü re zu kostspielig ist?“

Im konstruktiven Gespräch gilt es das Zurückspielen re s p e k t voll und ohne
polemischen, abwe rtenden Unterton zu formulieren. Ansonsten verursacht 
es Blockade- und Abwe h rgefühle. Richtig vermittelt kann das Zurückspielen
den/die Gesprächspartner/in zu einer Überprüfung seiner/ihrer St a n d p u n k t e
oder zu einer ausführlicheren Argumentation des Einwandes bringen. Beides
schafft dir selbst Raum. Und die Ve rtiefung der Einwandargumentation durc h
den Pa rtner liefert neue Informationen. 

Werkzeug 6

Im Hi n tergrund befindliche Einwände aufspüre n

Frage gezielt nach, um  im Hintergrund befindliche Einwände aufzuspüre n :

„Gibt es noch andere Gründe, die Sie an der Sinnhaftigkeit des Se m m e r i n g -
Basistunnels zweifeln lassen? Haben Sie noch zusätzliche Überlegungen?“

Werkzeug 7

Einwände vorläufig zurückste l l e n

Der Einwand des/r Gesprächspartners/in wird nicht sofort beantwortet, 
sondern vorläufig zurückgestellt:

„Erlauben Sie mir später auf ihre Bedenken hinsichtlich der Finanzierung des
Tunnels einzugehen. Lassen Sie mich vo rerst die Frage der Umwe l t ve rt r ä g l i c h k e i t
e r l ä u t e r n ! “

Der Vo rteil der vorläufigen Rückstellung:

• Sie verschafft dir Zeit, um einen Einwand zu prüfen und eine angemessene 
A n t w o rt zu finden.

Wi c h t i g : Ve r wende die Rückstellung in einem positiven Gesprächsklima. 
Ist die Stimmung gereizt oder konfliktträchtig, gibt sich der/die Gesprächs-
p a rtner/in möglicherweise nicht mit dem Ve r weis zufrieden erst später eine
A n t w o rt zu erhalten. 

Werkzeug 8

Die Offe n b a r u n g s f rage ste l l e n

Hast du es mit einem/r Gesprächspartner/in zu tun, der/die fortgesetzt 
alle deine Ausführungen ablehnt, kann die Ve r wendung der Offenbarungs-
technik hilfreich sein. Sie fragt direkt nach jenen Bedingungen, unter 
denen er/sie dein Anliegen zu stützen bereit wäre :

„Unter welchen Umständen sind Sie bereit, der Erstellung dieser We r b e b ro s c h ü re
z u z u s t i m m e n ? “

„Gibt es irg e n d welche Vo raussetzungen, unter denen Sie dem Basistunnel-Pro j e k t
zustimmen könnten?“

Vo rt e i l :

• Die Offenbarungsfrage bringt dich in die Offensive. Will auch der/die 
a n d e re zu einem gemeinsamen Ergebnis kommen, dann sollte er/sie 
an dieser Stelle seine/ihre Bedingungen auf den Tisch legen. Ist keine
Einigung möglich, weil eine grundsätzliche Barriere besteht, dann 
schafft die Offenbarung zumindest Klarheit.
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Kein Überzeugungsgespräch 
ohne Fragen – 
die Vorteile des Fragens

Fragen stellen in der rhetorischen Kommunikation ein we s e n t l i c h e s
Instrument dar. Sie sind eines der besten Mittel, um Gespräche 
wirkungsvoll zu steuern. Zunächst seien einige allgemeine Vorteile er-
l ä u t e rt, die aus einer wirkungsvollen Fragetechnik re s u l t i e ren können.

1 . Fragen signalisieren – richtig ges tellt 
und in ansprechendem Ton präsentiert – 
I n te resse am Gegenüber. 
Auf der Gefühls- und Beziehungsebene kann dadurch ein positives 
Klima geschaffen we rd e n .

2 . Fragen sind das geeignets te Mi t tel, 
um schnell Informationen über 
den/die Partner/in zu gewinnen. 
Sie helfen Interessen, Motive, Stimmungen, Haltungen, Wünsche 
zu erkennen.

3 . Wer mittels Fragen die Gefühle und Haltungen 
d es Gegenübers ergründet, erfährt leichter, 
wo Widerstände und Einwände gegen bes t i m m te
Haltungen und Absichten vorliegen.

4 . Die Kenntnis der Frag e technik erlaubt 
ein diplomatisches Ko r r i g i e ren des / d e r
G es p r ä c h s p a rtners/in. 
Ist ihm/ihr zum Beispiel ein Faktum offensichtlich nicht bekannt, dann 
kann es – in Frageform verpackt – vermittelt we rden, ohne dass der/die 
a n d e re einen Gesichtsverlust erleidet.

Fünf Eckpfeiler der Einwandargumentation

Acht Techniken der Einwandbehandlung

Gute Vo r b e reitung – sachlich und emotional

S o u veränität durch ruhiges, 
s a c h o r i e n t i e rtes Ve r h a l t e n

Den/die andere/n 
a u s reden lassen

Die einfache Nachfra g e

Das ehrliche „Ja, ...aber“

Die Vo r we g n a h m e

Einen Einwand 
h e ra u s s t re i c h e n

Die vorläufige Rückstellung

Das fragende Zurückspielen

Einwände im
H i n t e rgrund aufspüre n

Die Offenbarungsfrage stellen

Vor der Kommentierung eines 
Einwandes Pausen machen

Die eigenen Antworten 
kurz halten
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5 . Fragen können helfen Agg ressionen abzubauen, 
weil sie dem/der Ges p r ä c h s p a rtner/in die
Möglichkeit einräumen seine/ihre Gefühle 
darzulegen und sich zu erklären. 
Grundlegende Vo raussetzung: neutrale oder positive nonverbale und 
emotionale Begleitsignale! 

6 . Fragen zu stellen bedeutet in der Regel 
Zeit zu gewinnen. 
Und schafft so im Gespräch jenen Sp i e l raum, der zur Formulierung 
eines nächsten Gedankens gebraucht wird .

7 . Fragen sind hilfreich bei der Abwehr 
u n f a i rer Angriffe, etwa bei undiffe re n z i e rte n
P a u s c h a l v o r w ü r fen. 
N a c h f ragen, die eine Ko n k retisierung der Vorwürfe fordern, geben 
dem/der Fragenden die Initiative zurück und zwingen den/die 
A n g reifer/in zur St e l l u n g n a h m e .

8 . „ Wer fragt, der führt!“ 
Entschlossenes Fragen ermöglicht häufig, die Initiative im
Ko m m u n i k a t i o n s p ro zess zu behalten.

Der Werkzeugkasten 
der Fragetechnik

Offen oder geschlossen – 
die grundlegende Einteilung der Fragetypen

Die – grobe – Einteilung der verschiedenen Typen von Fragen in zwei Gruppen,
GES C HLO SSENE und OFFENE FR AGEN, erfolgt nach der Antwort m ö g l i c h k e i t :

Die geschlossene Frage 

Da sie ausschließlich mit einem einfachen „JA“ oder „NEIN“ beantwortet 
we rden kann, spricht man auch von der Entscheidungsfra g e .

Sie beginnt üblicherweise mit einem Zeit- oder einem Hilfsze i t w o rt. 
In der Regel mit „Ja“ oder „Nein“ beantwortet, weist die Entscheidungs-
f rage tendenziell in Richtung einer klaren St e l l u n g n a h m e :
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„Haben Sie Lust, einen Informationsstand zu betre u e n ? “
„Möchten Sie ein Praktikum im Re n n e r-Institut machen?“
„ Willst du mich heira t e n ? “

A n we n d u n g : Willst du deine/n Gesprächspartner/in zu einer Festlegung 
bringen und einen deutlichen Standpunkt erfahren, kann dir die geschlossene
Frage nützen. Sie bringt in vielen Situationen Klarheit und eine auf das We s e n t -
lichste re d u z i e rte Antwort und ve r h i n d e rt auch eine Informationsüberflutung. 

B e a c h t e : Die geschlossene Frage regt zumeist nicht zur freimütigen St e l l u n g -
nahme an. Sie kann ein Gespräch blockieren, wenn sie im falschen Moment
gestellt wird. Willst du ein Gespräch in Gang bringen, solltest du sie nur dann
ve r wenden, wenn der abgefragte T h e m e n b e reich keine Probleme aufwirft 
(z.B. eine Verletzung der Intimsphäre ) .

Die offene Frage 

Da sie eine über das bloße „JA/NEIN“ hinausgehende Antwort erford e rt und
nach erg ä n zenden Informationen ruft, bezeichnet man die offene Frage auch
als Erg ä n z u n g s f ra g e .

Ü b l i c h e r weise mit einem Fra g e w o rt (wo, wie, welche, wann ....) eingeleitet,
bedarf die Antwort in der Regel eines Satzes. Die offene Frage gibt keine
A n t w o rt a l t e r n a t i ven vo r. Sie versucht, den/die Gesprächspartner/in zu einer
Stellungnahme anzuregen: 

„ Was spricht für die Einführung einer gemeinsamen europäischen W ä h r u n g ? “
„ Wo haben Sie Ihren letzten Urlaub ve r b ra c h t ? “
„ Warum fühlen Sie sich hier so wohl?“

A n we n d u n g : Willst du dem/der Gesprächspartner/in Raum geben, seine/ihre
Stellungnahme erhalten und mehre re Informationen gewinnen, empfiehlt sich
eher die offene Frage. 

B e a c h t e : Die offene Frage spielt den Ball dem/der Gesprächspartner/in zu. 
Er kann in die von ihm gewünschte Richtung gehen sowie Art und Umfang 

seiner Antwort selbst gestalten. Das erlaubt ihm/ihr auch vor unangenehmen
A n t w o rten zu fliehen.

Spezielle Fragetypen

Über die grobe Unterteilung in Entscheidungs- und Erg ä n z u n g s f ragen hinaus gibt es noch
z a h l reiche spezielle Fragentypen, von denen einige Beispiele hier angeführt seien:

Die dire k te Sugg es t i v f rag e

Sie zielt auf eine direkte Beeinflussung der Antwortrichtung des/der
G e s p r ä c h s p a rt n e r s / i n :

„Sie sind doch sicherlich an einer Ausweitung unserer Stimmanteile 
i n t e re s s i e rt ? “

Problematisch ist an der Suggestivfrage, dass sie den Befragten eine 
A n t w o rt a l t e r n a t i ve aufzudrängen versucht. In der Praxis leiten Fragen dieses
Typs häufig einen Manipulationspro zess ein. Hinter der Suggestivfrage steckt 
darüber hinaus kein echtes Interesse an der Meinung des Gegenübers, 
sondern nur der Wunsch nach Bestätigung der eigenen Po s i t i o n .

Die Stimulierungsfrag e

Sie versucht den/die Gesprächspartner/in anzuregen, zu loben oder aufzu-
we rten. Die St i m u l i e r u n g s f rage soll ein positives Gesprächsklima erze u g e n :

„ Wie beurteilen Sie als Ex p e rte den Plan einer einheitlichen Währung in Eu ro p a ? “
„Könnten Sie als bekannt gute/r Redner/in eine Ko s t p robe ihres Könnens geben?“

Wende St i m u l i e r u n g s f ragen möglichst wohldosiert an. Ein/e aufmerksame/r
G e s p r ä c h s p a rtner/in spürt schnell, wenn Anerkennung nur geheuchelt und 
taktische Lobhudelei betrieben wird. Fo r m u l i e re die St i m u l i e r u n g s f rage des-
halb nur vor dem Hintergrund echter We rt s s c h ä t z u n g .
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Die rhetorische Frag e

B e a n t w o rtet ein/e Fragende/r seine/ihre Frage gleich selbst, spricht man 
von einer rhetorischen Fra g e :

„Könnte die Eu ropäische Währungsunion problematische Folgen zeigen? 
Ich meine dazu, dass ...“

Die rhetorische Frage bietet unter anderem die Möglichkeit, einen zu er-
w a rtenden Einwand des/der Gesprächspartners/in einzubringen, dabei 
aber gleich auch die Richtung der Diskussion zu beeinflussen. Mit Hilfe der
rhetorischen Frage lassen sich neue Aspekte behutsamer in ein Gespräch 
einbringen: So eingekleidet wirkt ein Standpunkt auf den/die Zuhörer/in 
in der Regel weniger drängend, als würde dieser Standpunkt als Behauptung 
in den Raum gestellt.

Die indire k te Frage – „Fa n g f rag e “

Wo der/die Fragende eine Antwort nicht über eine direkte Frage erhalten 
kann oder will, kommt die indirekte Frage ins Spiel. Sie ist besser als
„ Fa n g f rage“ bekannt und arbeitet mit Unterstellung, Provokation und 
ve rdeckten Behauptungen.

Beispiel: Ein/e Fragende/r weiß nicht, ob sein/ihr Gegenüber Eheprobleme hat, 
will es aber mittels einer Fa n g f rage herausfinden. Er/sie verpackt die provo k a n t e
Behauptung „Sie haben Eheprobleme“ in die Frage nach der Sinnhaftigkeit eines
Besuchs bei einem Pa a rt h e rapeuten: „Bei ihren Eheproblemen würde wohl ein
Pa a rt h e rapeut helfen, nicht wahr?“ Antwortet das Gegenüber beispielsweise mit
„ Wir brauchen sicher keinen Pa a rt h e rapeuten, sondern nur mehr Zeit füre i n a n d e r “ ,
bestätigt es die Tatsache Eheprobleme zu haben und gibt jenen Sachverhalt pre i s ,
den der/die Fragende herausfinden wollte, ohne direkt danach zu fra g e n .

Offensichtliche „Fa n g f ragen“ zu heiklen Themen wirken für nahezu jede/n
G e s p r ä c h s p a rtner/in als Provokation. Wi rd ein kontroverser Sachverhalt in
eine plumpe „Fa n g f rage“ verpackt thematisiert, ist dies ein sicherer Weg hin

zu einer Ko n f rontation mit dem Gegenüber. Eine Fa n g f rage darf im Grunde
nicht als solche erkannt we rden, soll sie tatsächlich wirksam sein. Im Ra h m e n
der Fragetechnik und aus einer dialektisch-logischen Sicht stellt die indire k t e
Frage deshalb einen der schwierigsten Fragetypen dar.

Die Alte r n a t i v f rag e

Die Al t e r n a t i v f rage bietet zwei oder mehre re positive Möglichkeiten an: 
Sie führt vom „Ja“ oder „Nein“ hin zum „So“ oder „So“:

„Möchten Sie unsere Zeitung für einen Monat oder für ein Jahr abonniere n ? “

Wer eine Al t e r n a t i v f rage stellt, gibt bestimmte Antwortrichtungen vo r. Das
nimmt dem/der Gesprächspartner/in die Möglichkeit, selbst Entscheidungs-
möglichkeiten zu formulieren. Gibt der/die Fragende attra k t i ve Antwort a l t e r-
n a t i ven vo r, wird dies keine negativen Ko n s e q u e n zen haben. Inakze p t a b l e
Al t e r n a t i ven zwingen jedoch in eine Abwe h r h a l t u n g .

B e a c h t e : Die Al t e r n a t i v f rage drängt zu einer Entscheidung. Überprüfe daher
s o rgfältig, ob der/die Befragte bereits entscheidungswillig ist!

Weitere Beispiele für Fragetypen

Ko n k re t i s i e r u n g s f rag e n

In Diskussionen kommt es immer wieder vo r, dass unscharfe Begriffe,
Pauschalierungen oder genera l i s i e rende Urteile geäußert we rden. Hier bist 
du als Gesprächsführer/in geford e rt. Versuche durch Ko n k re t i s i e r u n g s f ra g e n
p r ä z i s e re Aussagen einzufordern, um so Hintergründe von Äußerungen zu
erhellen und damit den Boden für deine Überzeugungsarbeit aufzubere i t e n .

Aussage: „Das ist absolut unmöglich!“
G e g e n f ragen: „Was genau ist daran unmöglich?“; „Warum glauben Sie, dass es
unmöglich ist?“; „Was lässt Sie so sicher sein?“
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Aussage: „Das ist nicht sinnvo l l ! “
G e g e n f ragen: „Was daran ist nicht sinnvoll?“; „Wo d u rch ist es nicht sinnvo l l ? “ ;
„ Was bedeutet für Sie in diesem Zusammenhang ,sinnvo l l ‘ ? “

Sz e n a r i o - Frag e n

Eine we i t e re Möglichkeit, in ve r f a h renen Situationen „Chancenfenster“ 
zu öffnen und Blockaden abzubauen, liegt in den Sze n a r i o f ragen. Fo rd e re 
b e i s p i e l s weise die Diskutant/inn/en dazu auf, sich in ein Szenario hineinzu-
denken, in dem eine für sie schier unüberwindliche Hürde nicht besteht. 
Frage alternativ dazu ab, was geschehen müsste, damit eine Hürde ve r-
s c h w i n d e t .

Aussage: „Das ist nicht sinnvo l l ! “
G e g e n f rage: „Wie müsste es sein, damit es sinnvoll ist?“

Aussage: „Da ist der Chef sicher dagegen!“
G e g e n f ragen: „Was wäre, wenn er nicht dagegen ist?“; „Was müsste geschehen,
dass er dafür ist?“

Aussage: „Das schaffen wir doch nie!“
G e g e n f ragen: „Was wäre, wenn Sie es doch schafften?“; „Was würde Ihnen 
helfen, es doch zu schaffen?“; „Was muss geschehen, dass Sie es doch schaffen?“

Der Werkzeugkasten der Fragetechnik

Grundlegende Typologie 

Offene (Erg ä n z u n g s - ) Fra g e n :
E r f o rdern eine über das bloße JA/NEIN 

hinausgehende Antwort mit 
zusätzlichen Informationen

Geschlossenen (Entscheidungs-)Fra g e n :
Können mit JA oder NEIN beantwortet werden

Spezifische Ty p e n

St i m u l i e r u n g s f ra g e n S u g g e s t i v f ragen 

I n d i rekte Fra g e n / Rhetorische Fra g e n
Fa n g f ra g e n

Ko n k re t i s i e r u n g s f ragen S ze n a r i o f ra g e n
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Argumentationspläne 
und Standpunktformeln

Warum können Argumentationspläne hilfreich sein?

1 . A rgumentationspläne erfordern eine konze n t r i e rte gedanklich-inhalt-
l i c h e Vo r b e reitung. Sie bringen den/die Redner/in dazu, sich ein konkretes 
Kommunikationsziel zu setzen. Sie machen es notwendig, gezielt Inhalte
und Argumente zu sammeln, diese miteinander zu verknüpfen und auf-
einander a b z u s t i m m e n .

2 . Wer Argumentationspläne sachgerecht einsetzt, gibt seiner Rede eine 
k l a re St r u k t u r. Bei einer entsprechenden sprechtechnischen Einra h m u n g
(Betonungen, Pausen, Wechsel der Sp rechgeschwindigkeiten) ist für den
Z u h ö rer ein „roter Faden“ deutlich zu erkennen.

3 . Die Anwendung von Argumentationsplänen erfordert vom/von der Redner/in 
in der Regel, sich in der Rede auf die Vermittlung ausgewählter Inhalte zu
beschränken. Das klassische Argumentationsmuster für Ku r z reden besteht
b e i s p i e l s weise aus fünf ze n t ralen Informationsblöcken („Fünf-Satz“). Eine
d e ra rtige Selbstbeschränkung ve r m i n d e rt die Gefahr die Zuhöre r / i n n e n
mit Informationen zu überfluten. Denn wenn für einen Menschen ein T h e m a
gänzlich unbekannt ist, bleiben im Durchschnitt nur 3 bis 5 der neuen
Informationen im Gedächtnis.

4 . Einige Argumentationspläne raten dem/der Redner/in, Meinungen, 
Haltungen, Fo rderungen etc. in seine/ihre Ausführungen einzubauen, die
s e i n e r / i h rer Sache zuwiderlaufen, um letztere sodann zu entkräften. Dies
e r f o rd e rt naturgemäß eine geistige Auseinandersetzung mit Einwänden
gegen die eigene Sache. Eine solche Auseinandersetzung ist nicht nur
h i l f reich, weil sie mehr Argumentationssicherheit geben kann. Sie sollte
in der politischen Debatte eine Se l b s t verständlichkeit sein.



Die Pro b l e m l ö s u n g s f o r m e l

„Die Tr i n k w a s s e r re s e rven in Mitteleuro p a
we rden seit Mitte der neunziger Jahre 
zunehmend knapper. “

„ Wenn  nicht bald gehandelt wird, dann
könnte es in der Zukunft zu dra s t i s c h e n
Rationalisierungszwängen und sogar zu
Wa s s e rve rteilungskonflikten kommen!“

„ Sp a ren wir Tr i n k w a s s e r, indem wir 
endlich Trink- und Bra u c h w a s s e r s y s t e m e
voneinander trennen! Ve r wenden wir für
u n s e re Toiletten, für die Bewässerung, für
die Straßenreinigung und für die Schwer-
industrie nur mehr Wasser aus der
K l ä ra n l a g e . “

„Damit schonen wir unsere Tr i n k w a s s e r-
vorräte enorm. Wir ve r wenden sie nur 
mehr für das, wofür sie wirklich gebra u c h t
we rden – nämlich für unsere Ernährung!“

„ U n t e r s t ü t zen Sie deshalb das
Vo l k s b e g e h ren zur Einführung getre n n t e r
Wassersysteme – Nutzwasser und
Tr i n k w a s s e r ! “
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Beispiele für Argumentationspläne

Die einfachste Form: 
Der Fünf-Satz in Ke t tenform 
Einleitung– 3 Argumente  – Schlussteil

„Sie fragen mich, warum gerade unsere Pa rt e i
gewählt we rden sollte?“

„Erstens: Wir haben heute als einzige politische
Gruppierung ein gut durchdachtes Ko n zept für
das drängendste gesellschaftliche Pro b l e m ,
nämlich die Notwendigkeit eine umfassende
S o z i a l reform durc h z u f ü h re n . “

„ Zweitens: Wir stehen für eine kompromiss- 
und koopera t i o n s o r i e n t i e rte Politik ohne 
radikale Pa ro l e n . “

„Drittens: Nur unsere politischen Akteure/innen 
verbinden Erfahrung, Durchsetzungsstärke und
Augenmaß, wenn es um die tagtägliche Gestal-
tung der Politik geht.“

„Wählen Sie deshalb am 19.9. die SP Ö ! “

Abholung, Einstieg <

S c h l u s s f o l g e r u n g ,
A p p e l l ,

Ke r n a u s s ag e

Argument 
für die 

eigene Sache

Argument 
für die 

eigene Sache

Argument 
für die 

eigene Sache

P ro b l e m b es c h reibung <

L ö s u n g s v o r s c h l ag

Nutzen und Chancen, 
die sich aus der Umsetzung 

d es Lösungsvorschlag es 
e r g e b e n

D a r s tellung der 
w e i te ren Entwicklung, 

wenn das Problem 
nicht gelöst wird

Vo r s c h l ag für die 
k o n k re te Umsetzung
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Eine andere Ansicht ausklammern

„Das Verhältnis zwischen Österreich und
Eu ropa ist heute wieder sehr oft Thema der
politischen Diskussion.“

„Im Zuge des St reits zwischen der schwarz-
blauen Regierung und der EU reden manche
d a von, aus der EU auszutre t e n . “

„Diese Meinung will ich gar nicht näher 
k o m m e n t i e ren, weil sie jedem, der die 
w i rtschaftlichen und juristischen Gegeben-
heiten tatsächlich kennt, absurd erscheint.“

„Ich trete dafür ein, die Probleme mit 
der Union einfach und wirkungsvoll zu
b e k ä m p f e n : “

„Wählen wir die unfähige, sozial ungere c h t e
und von einer radikalen Pa rtei dominiert e
Regierung schnell wieder ab – zum Wo h l e
Ö s t e r reichs und zum Wohle der EU . “

Einstieg, Abholung <

B es c h reibung 
der eigenen Ha l t u n g ,

B e g r ü n d u n g

I n f rag es tellen und 
Ve r w e r fen dieser 

d a r g es te l l ten Ha l t u n g

D a r s tellung 
einer fremden 

Ha l t u n g

Handlungsaufforderung, 
A p p e l l

Einstieg, Abholung <

Kommentierung der
Meinungen A und B,

D a r s tellung der 
eigenen Me i n u n g

D a r s tellung 
der Meinung A

D a r s tellung 
der Meinung B

S c h l u s s b o tschaft, Appell,
Ha n d l u n g s a u f f o r d e r u n g

Einstieg, Abholung <

B e w e i s :
„Dies zeigt sich durch folgende

Tatsachen/Belege ...“

Ko m m e n t i e r u n g /
D e taillierung: 

„Bei genauer Betrachtung stellt 
sich jedoch heraus, dass ...“

Au s g a n g s l age: 
„Im Allgemeinen 

w i rd behauptet, dass ...“

Ko n k re te
Schlussfolgerung: 
„Deshalb sollten wir ...“

Zwei weite re Mo d e l l e

Me i n u n g s v e r g l e i c h Vom Allgemeinen 
zum Beso n d e re n
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Tipps für die Vorbereitung und Verwendung 
von Argumentationsplänen und Standpunktformeln

1 . Zunächst gilt es, das Kommunikationsziel festzulegen: Was will ich mit 
meiner Re d e / Stellungnahme erreichen? Welche Informationen, Arg u m e n t e
und Botschaften will ich vermitteln? Was ist mein Ke r n a n l i e g e n / m e i n e
Hauptbotschaft? Will ich überzeugen oder nur informiere n ?

2 . Welche Argumente sprechen, soferne ich andere von einer Sache über-
zeugen will, für ebendiese Sache? – Sammle zunächst Argumente, wähle
dann die Zugkräftigsten aus.

3 . Wähle eine passende Standpunktformel aus.

4 . Verpacke Informationen, Argumente und Hauptbotschaft in kurze, 
plastische und einprägsame Schlüsselsätze – entsprechend der St r u k t u r
der ausgewählten St a n d p u n k t f o r m e l .

5 . Fo r m u l i e re einen attra k t i ven Einstieg: Das kann eine provokante 
Fra g e / Feststellung, eine Anekdote oder ein Ve rgleich ebenso sein wie 
die Bezugnahme auf ein aktuelles Ereignis (Medienbericht usw. ...) oder
eine ve rg l e i c h b a re Äußerung. Wichtig ist, nicht schon zu Beginn die
Hauptbotschaft vo r wegzunehmen. Eine Ku r z rede ist dann wirkungsvo l l ,
wenn sie auch spannend ist.

Schlussendlich: DARBIET UN G !

Anhang

Straßenaktion und Infostände: 
Tipps und Hinweise für den Umgang mit Passantengruppen

Gespräche und Diskussionen im Zuge von St raßenaktionen 
und Informationsstandbetreuungen bietet dem, der für eine 
bestimmte Sache wirbt, eine Chance: Im persönlichen Gespräch 
mit Passant/inn/en kann auf deren Bedürfnisse und Informations-

wünsche sehr individuell eingegangen we rden. In der Regel 
geben die Angesprochenen schnell eine Rückmeldung zu dem, 
was ihnen vermittelt wird. Gehäufte persönliche Begegnungen 
lassen oft allgemeine Trends in der Bevölkerung erkennen. 
Hier einige Tipps zum Verhalten bei solchen Anlässen, vor 
allem dann, wenn Schwierigkeiten auftre t e n .
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Erstens:

Wo immer möglich, im Team auftre te n

Wer in der Öffentlichkeit für eine politische Gemeinschaft wirbt, gerät 
manchmal auch in schwierige Kommunikationssituationen. We rden etwa 
in einer zufällig entstandenen Passant/inn/engruppe kontroversielle Themen 
diskutiert, kann sich unerwartet ein den eigenen Ideen gegenüber kritisches
Klima bilden. Gerade St raßenaktionen bringen mit sich, dass du nichts 

oder nur sehr wenig über die Menschen weißt, die an dich hera n t re t e n .
Manchmal ve rtritt die Mehrheit einer Gesprächsrunde  deshalb eine deut-
lich andere Weltanschauung als die deine. Ein entschlossenes Team geübter
Diskutant/inn/en kann aber auch dann erfolgreich sein, wenn es zunächst 
eine kritische Grundstimmung unter Passant/inn/en vorfindet. Die Grundlage
dafür liegt in einem wirkungsvollen Zusammenspiel des Teams. Es gilt, eine 
f u n k t i o n i e rende Koalition im Team, aber auch mit Teilen des Publikums 
zu bilden. Denn ein einzelnes Teammitglied kann nur sehr schwer eine 
g roße Menge „umdrehen“, wenn diese Ablehnung oder Kritik art i k u l i e rt .
Nichts ist in diesem Moment wichtiger, als Schützenhilfe von anderen, 
entschlossen auftretenden, Pa rtner/inne/n zu bekommen.

• Innerhalb eines Werbeteams sollte daher immer jemand bereit sein in 
Bedrängnis geratene Mitarbeiter/innen zu unterstützen. Diese/r „Helfer/in“
g reift so schnell wie möglich ein und drückt seine/ihre Zustimmung zu
den Ausführungen seines/ihrer bedrängten Te a m p a rtners/in deutlich
aus. Denn das Publikum erkennt Argumente in Diskussionen oftmals eher
an, wenn sie von mehre ren Personen geäußert we rd e n .

• Finde heraus, wer im Publikum auf deiner/eurer Seite steht oder über-
zeugt we rden kann. Diese Menschen sind in ihrer Meinung zu unter-
stützten, wenn sie angegriffen we rden. So können Inhalts- und Gefühls-
bündnisse entstehen.

• Wirksame Rollen- und Arbeitsaufteilungen für Krisensituationen sind 
b e reits vor einem Einsatz zu ve re i n b a ren. Sie sollten Stärken und Vo r z ü g e ,
aber auch Schwächen der Teammitglieder berücksichtigen: Wer ist stark 
im Austragen von Konflikten? Wer schlichtet gerne? Wer weiß über we l c h e s

Thema gut Bescheid? Wer kann gut mit erklärten politischen Gegnern um-
gehen? Wer stellt geschickt Fragen? Wer moderiert gut? Wer hat ein gutes
Gespür für die Einstellungen des Publikums? Wer agiert lieber im Hinter-
grund, weil er St reitgespräche nicht schätzt? Eine gute Arbeitsaufteilung
e r l e i c h t e rt es, im Ernstfall schnell und wirkungsvoll zu re a g i e re n !
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Zweitens:
Den Verlauf der Diskussion aktiv ges ta l te n

Wenn sich im Rahmen eines Wa h l k a m p f e i n s a t zes auf der St raße Diskussions-
gruppen bilden, dann empfiehlt es sich, den Gesprächsverlauf von Anfang an
aktiv zu steuern. Das kann etwa dadurch geschehen, dass ein Teammitglied 
in die Modera t o r / i n n / e n rolle schlüpft: Der/die Moderator/in gibt Themen vo r,
indem er/sie gezielt Fragen stellt. Er/sie hebt bestimmte Aspekte eines T h e m a s
h e rvo r, indem er/sie Diskussionsbeiträge hera u s s t reicht. Er/sie aktiviert Dis-
kussionsteilnehmer/innen, indem er/sie zur Stellungnahme aufford e rt .

Drittens: 
S t ö raktionen gezielt unte r b i n d e n

Zum generellen Umgang mit Kritik und Einwänden beachte zunächst den
Abschnitt „Einwandargumentation“. Für den speziellen Fall, dass gezielt 
und mit destruktiver Absicht gestört wird, können folgende Maßnahmen 
h i l f reich sein:

1 . U n t e rgriffe gegen die Pa rtei und eure Kandidat/inn/en sind im Allgemeinen 
zu ignorieren. Wenn möglich, schenkt man zunächst auch den Störer/inne/n
selbst keine Beachtung.

2 . St ö rer/innen, die nicht aufhören zu stören, sind am besten mit gezielten 
Fragen zu unterbrechen. Ve r weigern sie jegliche Antwort, ve r l i e ren sie bei
n e u t ralen Zuhörer/inne/n zumeist an Glaubw ü rd i g k e i t .

3 . „ B e a u f t ragten“ Kritiker/inne/n ist grundsätzlich nicht Recht zu geben. 
Äußern sie Argumente, mit denen du dich identifizieren könntest, emp-
fiehlt sich dazu zu schweigen. Denn jede Zustimmung wird in der Re g e l
s o f o rt für we i t e re Angriffe genützt.

4 . Steht mit absoluter Sicherheit fest, dass ein/e Dauerstörer/in von der 
politischen Ko n k u r renz kommt, sollte das dem Publikum offenbart we rden: 
„ Wir freuen uns, dass auch freiheitliche Bezirksräte sich bei der SPÖ 
politische Ratschläge holen ...“

5 . B e a u f t ragten Gruppen, die nur (ze r- ) s t ö ren wollen, darf auch kompro m i s s -
los entgegengetreten we rden. Wer euch aus dem Ko n zept bringen möchte,
sollte selbst aus dem Ko n zept gebracht we rden. Achtet aber dara u f, nicht
die Sympathie der neutralen Zuhörer/innen zu ve r l i e re n .

6 . In Ex t remfällen verwickelt beauftragte St ö rer/innen in ein intensives 
D re i e rgespräch/einen intensiven Dialog, während andere Te a m m i t g l i e d e r
die übrigen Passant/inn/en we i t e r b e t reuen. 

Viertens:
„ Fr u s t r i e rte“ und „Nörgler/innen“
konstruktiv behandeln

St raßendiskussionen lassen auch immer wieder Menschen auftauchen, 
die – ohne von einer Fraktion „geschickt“ zu we rden – alles und jedes 
k r i t i s i e ren oder heruntermachen. Wie soll mit ihnen umgegangen we rden? 

Wenn hinter dem ständigen Nörgeln persönliche Enttäuschung, Fr u s t ra t i o n
und Ve reinsamung zu vermuten ist, sind konstruktive Gesprächs- und 
Fragetechniken am besten einzusetzen. (Siehe nochmals den Abschnitt
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„ E i n w a n d a rgumentation“). Fo rd e re „Fr u s t r i e rte“ beispielsweise dazu auf, 
selbst Vorschläge und Al t e r n a t i ven zum von ihnen kritisierten Standpunkt 
einzubringen. Eine Wiederholung ihrer Standpunkte in Frageform kann sie 
oftmals ein wenig befrieden. Emotionale Aufwe rtung gibt solchen Menschen
häufig Sicherheit, was ihren St ö rd rang ve r r i n g e rt .

Besonders destruktive Chara k t e re behandle am besten wie beauftragte 
politische St ö re r I n n e n .

Grundsätzlich gilt: Die meisten „NörglerInnen“ lassen sich nicht dadurch 
beruhigen, dass man sie völlig außer Acht lässt. Viele wollen auffallen, 
deshalb erhöht es ihre St ö re n e rgie, wenn sie ignoriert we rd e n .

Spezialfall Hausbesuch: 

Vorbereitung und Durchführung

Das direkte Gespräch mit dem/r Bürger/in zu Hause zu suchen, ist eine 
nicht ganz unumstrittene, jedoch immer noch wichtige Aktionsform 
der politischen Arbeit. Vor allem in kleinen und mittleren Gemeinden, 
wo ein hoher Grad an gegenseitiger Bekanntheit gegeben ist, sind 
Hausbesuche oftmals noch ein passendes Mittel Kontakt herzustellen 
und Botschaften zu tra n s p o rt i e re n .

Ha u s b esuche können mit verschiedenen Zielen 
verknüpft sein:

• Der Ko n t a k t b e s u c h dient der persönlichen Kontaktaufnahme 
und -pflege, z.B. zur  Neumitgliederbetreuung oder zur 
Vorstellung bei Neubürg e r n .

• Der I n f o r m a t i o n s b e s u c h dient dazu Informationen zu vermitteln, 
z.B. über eine/n Kandidaten/in oder zu einem aktuellen 
(kommunal-)politischen Pro b l e m .

• Der Ü b e r zeugungs- und Impulsbesuch soll dazu beitragen, 
den Bürger von einer Sache zu überzeugen oder zu einer 
Handlung zu bewegen: z. B. Mitglied zu we rden, eine Unter-
schriftenliste zu unterschreiben, zur Wahl zu gehen oder 
die SPÖ zu wählen.

Anhang
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Eine B ro s c h ü re der SPD, die langjährige Erfahrungen mit Hausbesuchen 
ve rarbeitet, empfiehlt eine Reihe von  Maßnahmen, um diese Aktionsform
e r f o l g reich zu gestalten. Im Folgenden die wichtigsten Pu n k t e :

Wie nahezu überall in der politischen Arbeit empfiehlt sich auch beim
B ü rger/innen/besuch eine gute Vo r b e re i t u n g :

Zunächst ist eine genau Ziel- und Mittelklärung sinnvoll. 
Fragen dich vo ra b :

• Was will ich vermitteln, erreichen, tun, herbeiführe n ?
• Welchen Charakter soll der Besuch haben?
• Was nehme ich mit?
• Wer ist die Zielgruppe?/Wen will ich ansprechen?  
• Womit spreche ich den/die Bürger/in besonders an?
• Was habe ich dem/der Bürger/in zu bieten, damit mein Besuch auch 

ihm/ihr einen Vo rteil bringt? (z. B. eine neue, wichtige Information 
über Bauvorhaben oder eine andere kommunale Maßnahme, die 
ihn/sie betrifft ...)

G e p l a n tes Vorgehen erspart Zeit und 
erhöht die Chance auf Erfolg:

1 . Günstig ist die Bildung eines Vo r b e reitungsteams, das Ziele, Maßnahmen 
und Rahmenbedingungen klärt .

2 . Eine Sy m p a t h i s a n t / i n n / e n k a rt e i , die immer wieder ergänzt und aktualisiert 
w i rd, ve r h i n d e rt „leere Kilometer“. Bei loyalen und langjährigen Anhänge-
r/inne/n der SPÖ ist ein reiner Überzeugungsbesuch für die eigenen Wa h l -
kandidat/inn/en oftmals genauso Ze i t ve r s c h wendung wie der Ve r s u c h
eine/n fanatische/n FP - Funktionär/in als Pa rteimitglied zu werben. 

3 . Mitglieder sollten als Ko n t a k t l e u t e m o b i l i s i e rt we rd e n .

4 . Die Einbindung von M a n d a t a r / i n n / e n kann hilfreich sein und eine Haus-
besuchaktion aufwe rten. Ob und wann sie zur Verfügung  stehen, ist re c h t-
zeitig abzukläre n .

5 . Manchmal empfiehlt es sich die Besuche anzukündigen, z. B.  durch 
einen persönlichen Brief.

6 . G e n e rell ist es vor allem für die durc h f ü h renden Pa rteiaktivisten wirkungs-
voller und angenehmer Hausbesuche in Zweierteams durchzuführen. Solche
Teams sollten re c h t zeitig gebildet we rden und sich auch gut vo r b e re i t e n .

7 . Bei der Wahl der B e s u c h s ze i t d a rauf achten, dass möglichst die erwachse-
nen Wohnungsbewohner/innen angetroffen we rden können. Wann das
genau ist, hängt von den örtlichen Rahmenbedingungen und der Sozial-
struktur ab. Günstig ist im Allgemeinen die Zeit zwischen 17.00 und 20.00
Uhr sowie der Samstagvo r m i t t a g .

8 . Gegebenenfalls können die Hausbesuchaktion durch Ö f f e n t l i c h k e i t s a r b e i t
vorher publik gemacht we rd e n .

9 . W ä h rend Hausbesuchaktionen sollte immer wieder „ Zw i s c h e n b i l a n z “
g e zogen we rden. Nach Abschluss der Aktionen empfiehlt sich eine
„ E n d k o n t ro l l e “ und eine N a c h b e re i t u n g .

H i n weise für die Durchführung von Hausbesuchen

Zum persönlichen Erscheinungsbild

Freundlichkeit und Höflichkeit schaffen am ehesten Sy m p a t h i e .

Lass spüren, dass du von unserer Sache, unserem Anliegen überzeugt bist.
Geheucheltes Interesse wird schnell durc h s c h a u t .

Vermeide Aufdringlichkeit. 

St recke dem/der Besuchten nicht direkt die Hand entgegen, sondern warte 
die erste Bewegung des/der anderen ab.

Stelle dich zuerst vor und beginne dann sofort mit dem Gespräch, damit keine
„ Verlegenheitspausen“ auftreten. Vermeide dabei aber den Eindruck des
„ B e q u a t s c h e n - Wo l l e n s “ !
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Zur Sp ra c h e

Rede den/die Besuchte/n mit dem Namen an.

Sprich deutlich und in der gewohnten Sp re c h weise (z. B. Dialekt).

Vermeide Floskeln und nichtssagende Re d e n s a rt e n .

B e n ü t ze keine Schlagworte oder Thesen, die auch auf Plakaten zu sehen sind.

Zur Gesprächsführung 
(siehe insbesondere auch Abschnitt 1!)

Rede nicht nur, sondern zeige auch etwas: Übergib dem/der Besuchten
Informations- und ggf. Wahlkampfmaterial. Al l e rdings darf das keine
„ Papierflut“ sein: Zu viel erregt eher Unmut!

N o t i e re dir Fragen, die du im Augenblick nicht beantworten kannst, oder
Probleme, die einer gründlichen Bearbeitung bedürfen – z.B. Bebauungs-
f ragen, Arbeitsplatzprobleme usw. – und beantworten sie später bzw. 
leite sie zuverlässig we i t e r. Achte unbedingt dara u f, dass dies dann auch 
erledigt wird !

Lass dich nicht auf Beschimpfungen des politischen Gegners, vor allem 
im persönlichen Bereich, ein, sondern weise ruhig und höflich darauf hin, 
dass dies nicht der Anlass des eigenen Besuches ist.

Benützt jemand die Gelegenheit deines Besuches, um seinen Unmut 
über die SPÖ abzuladen, dann korrigiere und erläutere höflich eve n t u e l l e
Unwahrheiten. Gib Schwächen ruhig zu, aber weise gleichzeitig auf 
p o s i t i ve Seiten hin.

Grundsätzlich gilt immer die Maxime: Nicht überreden, sondern überze u g e n !

Zum Weiterlesen und Weiterbilden: Literaturtipps
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