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Argumentieren 
Sie noch 
oder begeistern 
Sie schon?
Ein Beitrag von Michael Moesslang

K ennen Sie Menschen, die Sie nur mit Argumenten überzeu-
gen wollen? Klappt meistens nicht, oder? Aber warum – wir 
lesen doch immer wieder von der Fünfschritt-Argumenta-

tionskette und all den anderen Techniken? Schon die alten Griechen 
haben sich mit Argumentationstechniken beschäftigt. Soll das alles für 
die Katz sein?

Argumente überzeugen nicht

Meistens sind Argumente tatsächlich wirkungslos. Das hat mit der je-
weiligen Situation zu tun. Nehmen wir an, Sie sollen überzeugt wer-
den, dann gibt es drei Möglichkeiten:

1. Sie sind bereits der selben Meinung, brauchen also gar nicht über-
zeugt werden. Das Gespräch ist trotzdem nicht beendet, denn Ihr 

Gegenüber und Sie stimmen sich gegenseitig zu, bestätigen sich und 
finden immer mehr Beweise, dass Sie beide Recht haben. Sie füh-
len sich immer besser und die Beziehung zueinander wird gefestigt. 
Sinnlos ist das Diskutieren nicht, doch mit Überzeugen hat es nichts 
zu tun.

2. Sie sind offen, haben noch keine eigene Meinung zu dem Thema. 
Es interessiert Sie, was Ihr Gegenüber zu sagen hat und Sie ma-
chen sich ein Bild vom Thema. Nach einer Weile werden Sie ent-
scheiden, ob Sie zur selben oder zur gegenteiligen Überzeugung 
kommen. Dadurch tritt die vorherige oder die folgende Situation 
ein.

3. Sie sind der gegenteiligen Meinung, jedes Argument ist überflüssig. 
Ihr Gegenüber versucht vergeblich, Sie durch noch mehr Argumente 
zu überzeugen. Genau hier haben sich Sokrates und seine Kollegen 
geirrt. Denn Logik hilft jetzt nicht.

Robert will zum Griechen um die Ecke, 
Cordula zum schicken Italiener im Zen-
trum von Rosenheim. Robert hatte einen 
langen, harten Tag. Um zum Italiener zu 
kommen, brauchen sie das Auto, dann 
kann er nichts trinken und teurer ist es 
auch noch. Robert hat viele solcher Argu-
mente. Mit immer mehr davon versucht er, 
die Restaurantwahl zu bestimmen. Doch 
Cordula will sich nicht überzeugen lassen. 
Letztlich verbringen die beiden den Abend 
zu Hause, die Stimmung ist gedrückt.
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Robert dachte wohl ebenso. Hätte er seine eigene Begeisterung gezeigt, 
wäre Cordula emotional überzeugt worden. Robert glaubte jedoch aus-
schließlich an die Macht seiner Argumente, wurde sogar immer härter 
im Ton. Hätte er seine eigene Begeisterung gelebt, wäre Cordula emoti-
onal mitgerissen worden und gerne zum Griechen mit gegangen. Zum 
Italiener kann man ja am Wochenende mal wieder.
Körpersprache und lebendiges Sprechen kann man lernen. Wie eine 
Fremdsprache. Doch verabschieden Sie sich von dem Gedanken, 
bei der nächsten Diskussion auf Begeisterung „zu machen“. Ihr Ge-
genüber wird Sie als wenig authentisch erleben. Zudem werden Sie 
vermutlich mehr an Ihr Thema denken und dabei vollkommen ver-
gessen, auf Ihre nonverbalen Signale zu achten. Um authentisch und 
glaubwürdig begeistert zu wirken, müssen Sie erstens innerlich tat-
sächlich begeistert sein und zweitens die Körpersprache und Stimme 
trainieren, wenn diese nicht ausgeprägt ist. Hier gilt: Übung macht 
den Meister. Dazu mein Tipp: trainieren Sie das unbedingt vorher, 
ganz für sich alleine. Ein Sprichwort in Papua-Neuguinea lautet: 
„Wissen ist nichts, bevor es nicht im Körper ist.” Das bedeutet, die 
neue nonverbale Ausdrucksweise trainieren Sie für sich alleine so lan-
ge, bis Sie sie automatisch machen, ohne daran denken zu müssen. 
Sie wird so zur Angewohnheit, die glaubwürdig rüberkommt und mit 
der Sie andere durch Ihre Begeisterung überzeugen können. Probie-
ren Sie es, Sie werden begeistert sein!
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Wie wir auf Argumente reagieren

Wenn wir von etwas überzeugt sind und jemand will uns das Gegenteil 
beweisen, hören wir uns das Argument an und suchen schon während 
der Aussage nach einem Gegenargument. Der emotionale Grund dafür 
ist vielschichtig: wir haben ja selbst etwas anderes behauptet, umzu-
schwenken wäre eine Niederlage, ein Gesichtsverlust. Außerdem reagie-
ren wir auf Druck mit Gegendruck, so automatisch, dass es uns selbst 
kaum bewusst wird. Natürlich ist das abhängig von der eigenen Persön-
lichkeit, Höflichkeitsmustern, Reife oder der Beziehung zum Gegenüber. 
Doch auch wenn wir äußerlich keinen Gegendruck zeigen, sind wir in-
nerlich längst nicht bereit, von unserer Meinung abzuweichen.
Gegenargumente können auf vielerlei abzielen. So können wir den In-
halt selbst sachlich zu widerlegen versuchen, nach einem Gegenbeispiel 
suchen, die Quelle anzweifeln oder gleich unser Gegenüber. Gerne 
wird auch einfach trotzig reagiert und der mangelnde Glaube an das 
Argument ausgedrückt – ohne eine Begründung abzugeben.

Nur was in Dir brennt, kannst Du in anderen entzünden

Doch haben Sie dann gar keine Chance jemanden zu überzeugen? Doch, 
durch Persönlichkeit, Ausstrahlung und Begeisterung! Wenn wir je-
manden erleben, wie begeistert er von einem Kinofilm, Restaurant oder 
Urlaub ist, dann entstehen sofort Gedanken, Bilder und Emotionen und 
vor allem der Wunsch, selbst so etwas Begeisterndes zu erleben. Dazu 
braucht es keine Argumente. Im Gegenteil, Argumente können diesen 
Wunsch zerstören, da der oben genannte Effekt, die Suche nach Gegen-
argumenten, eintreten kann. Wer es versteht, andere zu begeistern, kann 
dies auch bei schwierigeren Themen: einen Mitarbeiter überzeugen län-
ger zu arbeiten, einen Freund bitten, eine Aufgaben zu übernehmen oder 
an die Lebensgefährtin appellieren mit zum Sport zu gehen. Begeisterung 
ist ansteckend. Denn sie spricht die Sinne an und erzeugt ein Hochge-
fühl. Menschen, die von dem überzeugt und begeistert sind, was sie tun 
und woran sie glauben, wirken auf uns charismatisch. Wir bewundern sie 
und das erzeugt eine Vorbildfunktion. So entsteht Überzeugung und wir 
sind bereit, auf diese Menschen zu hören, ihre Meinung zu akzeptieren 
und in vielen Fällen auch anzunehmen.

Begeistert sein oder Begeisterung zeigen?

Doch Begeisterung zu haben ist eines, sie zu zeigen ist etwas anderes. 
Denn Erziehung, Hemmungen und vor allem die eigene Persönlich-
keit spielen eine große Rolle in der Außenwirkung. Nicht jeder, der 
wirklich begeistert ist, kann dies zeigen. Begeisterung, die nicht sicht-
bar ist, wird nicht überzeugen. Begeisterung ist sichtbar am Auftreten 
eines Menschen: Lächeln, Mimik, Blickkontakt, Gestik, Stimmein-
satz und natürlich emotionale Worte. Wir spüren Begeisterung sofort 
am Ton und an Worten, die Bilder erzeugen. Doch es gibt eben Men-
schen, denen dies nicht liegt. Wer nicht der Persönlichkeitstyp ist, 
zeigt vielleicht wenig Körpersprache und redet auch noch monoton. 
Er glaubt, die Inhalte überzeugen und wundert sich, wenn andere 
dies nicht annehmen.

Wer den Menschen dienen will, der muss alle Vernunft als lästigen 
Ballast über Bord werfen und auf den Schwingen der Begeisterung 
emporfliegen. Wer denkt, wird nie fliegen.
Anatole France, (1844 – 1924)
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