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0 Einleitung

Gegenstand der vorliegenden Untersuchung sind persuasive Sprechhandlungen in
alltaglichen Dialogen. Persuasive Sprechhandlungen sind initiiert vom Willen, der
Meinung, dem Wunsch oder dem Gefiihl des (sprachlich) Handelnden, die Einstel-
lungen, Meinungen, Wiinsche, Gefiihle oder das Handeln des Kommunikations-
partners zu dndern. Mittels persuasiver Sprechhandlungen versucht der Adressant,
gewaltfrei eine Einstellungsanderung beim Adressaten zu bewirken, die diesen zur
Ausfiihrung bzw. Unterlassung kommunikativer bzw. nicht-kommunikativer Hand-
lungen veranlassen soll. Das heiBt, unter persuasiver Kommunikation wird die ver-
suchte Beeinflussung des Adressaten in bezug auf seine zukiinftigen Einsteliungen
oder sein zukiinftiges Handeln verstanden. Voraussetzung fir einen Persuasions-
prozeB ist ein tatsdchlicher oder antizipierter Dissens zwischen Adressanten und
Adressaten. Das Ziel der Persuasion besteht in der Herstellung einer kommunika-
tiv ermitteliten Dissensminimierung bzw. - im Idealfall - eines Konsenses zwischen
Adressanten und Adressaten. Der PersuasionsprozeB ist folglich intentional ausge-
richtet.

Mit Persuasionsversuchen und demzufolge mit persuasiven Sprechhandlun-
gen werden wir in allen Kommunikationssphéaren unseres Lebens konfrontiert: sei
es im familidren, beruflichen, juristischen, wirtschaftlichen oder politischen Be-
reich. In der vorliegenden Arbeit wird der Frage nachgegangen, wie Persuasion in
alitaglichen, unvorbereiteten und spontan gefiihrten, nicht-institutionellen Ge-
sprichssituationen funktioniert. Andere persuasiv ausgerichtete Textsorten wie
z. B. politische Reden, juristische Pladoyers, Predigten, Werbetexte, wissenschaftli-
che Disputationen, Verkaufer-Kdufer-Gesprache oder Arzt-Patienten-Dialoge wer-
den aus den folgenden Untersuchungen ausgeschlossen, da sie zum Teil durch
andere pragmatisch-kommunikative Faktoren (z. B. Vorbereitetheit und psycholo-
gisch-thetorische Schulung) als die von mir untersuchten Gespriche gekennzeich-
net sind. Die in der vorliegenden Arbeit zur Analyse herangezogenen persuasiven
Gesprache

1. entstammen der dialogischen, direkten face-to-face-Kommunikation,

2. gehen von einem einzelnen Sprecher aus,

3. sind an (einen) referentiell genau festgelegte(n) menschliche(n) Adressaten

gerichtet,

4. sind in der alitdglichen, privaten Kommunikationssphire spontan entstan-

den und

5. nicht institutionell gebunden.

Persuasive Dialoge konstituieren sich aus persuasiven Sprechhandlungen, die wie-
derum das dialogische Handlungsmuster PERSUASION' widerspiegeln. Ziel der
vorliegenden Untersuchung ist es, das dialogische Handlungsmuster PERSUASI-
ON mit linguistischen Methoden aus sprachwissenschaftlicher Perspektive zu be-
schreiben. Dabei ergeben sich partielle Uberschneidungen mit angrenzenden Dis-
ziplinen, da sich mit dem Phidnomen ‘Persuasion’ - unter unterschiedlichen Blick-
winkeln - verschiedene Humanwissenschaften beschiftigen: die Rhetorik, die Phi-
losophie, die Linguistik, die Sozialpsychologie, die Soziologie u. a. Das Kernstiick
der vorliegenden Arbeit bildet die Deskription des Handlungsziels und der Hand-

! In dieser Arbeit werde ich der Konvention folgen, Handlungsmuster und Sprechhandlungen

durch Versalien zu kennzeichnen.
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lungsbedingungen von PERSUASION. Als Ergebnis der Untersuchungen entstand
ein Modell persuasiver Sprechhandlungen, das Grundstrukturen persuasiver All-
tagsdialoge abbildet und die Handlungsbedingungen, unter denen Interaktanten
nach dem dialogischen Handlungsmuster PERSUASION handeln konnen, auf-
zeigt. ,Unter einem Modell wird hier eine einfache, ilibersichtliche kiinstliche An-
ordnung (materielle oder gedankliche Konstruktion) verstanden, die durch die Art
ihrer Konstruktion in einem Analogieverhiltnis zu einem komplexen, uniibersicht-
lichen Sachverhalt (Original) steht und per Analogie AufschluB iiber Verhaltens-
weisen und Struktur des Originals geben kann“ (BREUER 1990, 98 f.). Die verwen-
dete Methode der Konstruktion idealisierter Modelle entspricht dem Verfahren der
Theoriebildung in den meisten Forschungsbereichen.2 Es sei z. B. an das Koperni-
kanische Weltbild, an das Modell des Senders und des Empfédngers in der Informa-
tions- und Kommunikationstheorie oder an das Quark-Modell als Darstellung fur
den Aufbau der Protonen und Neutronen in der modemnen Physik erinnert.

Die Beschreibung basiert auf der sprechhandlungstheoretischen Dialoganaly-
se. Da diese Forschungsrichtung innerhalb der linguistischen Pragmatik kein deut-
lich methodisch umrissenes Konzept bezeichnet, wird sie im ersten Kapitel der Ar-
beit zunidchst dargestellt und erlautert. Dabei werden zuerst die sprechhandlungs-
theoretischen Ausgangspositionen und die theoretischen Grundlagen der Dialog-
analyse3 erldutert. Dies ist notwendig, um auf Probleme, die innerhalb dieser Theo-
rien bestehen und fiir das behandelte Thema eine wichtige Rolle spielen, aufmerk-
sam zu machen. Die fiir meine Aufgabenstellung bendtigten gesprachsanalytischen
Kategorien werden in dieser Darstellung modifiziert und expliziert. Im AnschluB
daran werden Analyseverfahren auf sprechhandlungstheoretischer Basis vorgestellt,
die es erlauben, das persuasive Dialoge konstituierende Handlungsmuster aufzu-
zeigen und die Sequenzgebundenheit persuasiver Sprechhandlungen aufzudecken.

Im zweiten Kapitel erfolgt die Modellierung persuasiver Sprechhandlungen.
Die PERSUASIVA werden zunachst unter sprechhandlungstheoretischem Aspekt
analysiert und danach von den DIREKTIVA abgegrenzt. AnschlieBend erfolgt eine
Betrachtung aus dialogtheoretischer Perspektive, die die Makrostruktur persuasiver
Sprechhandlungssequenzen bei offener und bei verdeckter Handlungsstrategie her-
ausstellt. Zum AbschluB des zweiten Kapitels werden diejenigen Sprechhandlun-
gen, die fur das dialogische Handlungsmuster PERSUASION konstitutiv sind, er-
mittelt.

Das dritte Kapitel beschiftigt sich mit der Pragmatik der PERSUASION. Aus-
gehend von den theoretischen Positionen der antiken Rhetorik und den Erkennt-
nissen der modemen Sozialpsychologie werden die pragmatischen Kategorien und
Faktoren, die fiir den gelingenden und erfolgreichen Vollzug von persuasiven
Sprechhandlungen relevant sind, erdrtert. Da ein PersuasionsprozeB immer argu-
mentative Sprechhandlungen einschlieBt, erfolgen dann eine Erlduterung des Ver-
haltnisses zwischen PERSUASION und ARGUMENTATION sowie eine Darstel-
lung von Argumentationsstrukturen. Dabei wird darauf hingewiesen, daB gerade
im Bereich der von mir untersuchten alltaglichen Gespriche - im Unterschied zu
anderen Textsorten - logisch-stringente ARGUMENTATIONEN eine untergeordne-
te Rolle spielen. Im AnschluB daran wird ein Modell vorgestellt, das die Zusam-
menhédnge zwischen dem Handlungsziel des Adressanten, seiner persuasiven In-
tention und den moglichen persuasiven Strategien aufzeigt.

Vgl. SEARLE (1992 b, 87).
Die Termini ‘Dialog-’ bzw. ‘Gesprichsanalyse’ werden hier als Synonyme verwendet.
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Im vierten Kapitel werden die epistemischen Einstellungspartikeln axe, eeds,
unbetontes da, paszse und Heywceau als eine sprachliche Form der Indizierung des
Handlungsmusters PERSUASION untersucht. Um zu zeigen, in welcher Art und
Weise sich das Illokutionspotential dieser Partikeln in einem persuasiven Kontext
entfaltet, werden zunéchst ausgehend von der DOHERTYschen Theorie der episte-
mischen Bedeutung (1985) die invarianten Bedeutungen der Einstellungspartikeln
oice, 6edb, unbetontes da, pazee und Heyswceau ermittelt. AnschlieBend wird gezeigt,
daB die untersuchten Partikeln in persuasiven Dialogen die Funktion eines Kon-
sens- bzw. Dissensmarkers erfiillen. Als Dissensmarker zeigen sie an, daB die Vor-
aussetzung persuasiver Kommunikation, nimlich Dissens, vorhanden ist. Als Kon-
sensmarker weisen sie daraufhin, daB ein Persuasionsversuch vom Sprecher nicht
intendiert ist, da Konsens, der das Ziel des persuasiven Prozesses ist, nach Mei-
nung des Sprechers bereits gegeben ist. An dieser Stelle sei angemerkt, daB dieje-
nigen Belegsdtze, die nicht authentischen Dialogen entstammen, von mutter-
sprachlichen Informanten iiberpriift wurden. .

Das fiinfte Kapitel gibt einen zusammenfassenden Uberblick iber die Unter-
suchungsergebnisse und zieht weiterreichende SchluBfolgerungen.

Die vorliegende Beschreibung persuasiver Sprechhandlungen erfolgt auf em-
pirischer Basis und stiitzt sich auf ein Textkorpus von ca. 500 persuasiven Dialo-
gen und argumentativen Gespridchsschritten. Das Textkorpus enthilt sowohl au-
thentische Dialoge als auch literarische Texte modemer sowjetischer und russi-
scher Autoren. Das authentische Material wurde folgenden Textkorpora entnom-
men:

e miindliche Texte des Instituts fir Russische Sprache der Russischen Akade-
mie der Wissenschaften in Moskau, die publiziert wurden (vgl. ZEMSKAIJA,
KAPANADZE 1978 und KITAJGORODSKAJA, ROZANOVA 1995),

e Computerkorpus des Instituts fir Russische Sprache der Russischen Akade-
mie der Wissenschaften in Moskau (vgl. MASINNYJ FOND* und SLUZBA 09)°,

e cigene Transkriptionen (vgl. MANN 1994 a, DIES. 1994 b) sowie

e Interviews aus der Zeitschrift ARGUMENTY I FAKTY.

Das literarische Textkorpus besteht aus einer Auswahl fiktionaler Texte von Auto-
ren des 20. Jahrhunderts (Bulgakov, Dovlatov, Suk3in, Viinevskaja, Vojnovi&
u. a.). Teilweise wurden fiir die computergestiitzte Analyse dieser Texte die im
Internet unter dem Namen ,Pupynin-Korpus“® frei zugédnglichen Texte verwendet.
Um in gewissen Grenzen eine Homogenitdt in der Auswahl der sprachlichen
Strukturen und Handlungsmittel, die immer einer historisch-sozial determinierten
Norm des Sprachverhaltens unterliegen, zu erreichen, beschrinkte ich mich auf
Textproduktionen des 20. Jahrhunderts.

Obwohl ich mir der Problematik, die sich beim Verwenden von literarischen
Texten fir dialoganalytische Zwecke ergibt, bewuBt bin, habe ich belletristische
Texte in meine Untersuchungen einbezogen. Ich bin der Meinung, daB die Hand-
lungen, Handlungszwecke, Intentionen, Motivationen und persuasiven Strategien

4 Bei den Belegen, die in dieser Arbeit als MASINNY) FOND zitiert werden, handelt es sich um

die Texte ,Russkaja razgovornaja reé”, die demm MASINNY] FOND entnommen sind.

Ich danke herzlich Prof. Dr. Tilmann Berger (Tiibingen) fir die Uberlassung dieser Textkor-
pora.

An dieser Stelle mochte ich nochmals Prof. Dr. Jurij Pupynin (Sankt Petersburg) fir die
Freigabe seines Computertextkorpus herzlich danken. Dieses Korpus wurde durch Prof. Dr.
Sebastian Kempgen (Bamberg) innerhalb des Projektes ,Kodeks* einer breiten slavistisch in-
teressierten Offentlichkeit zur Verfligung gestellt (s. http://kodeks.uni-bamberg.de).

5
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der Figuren in einer fiktionalen Welt vergleichbar sind mit denen realer Personen
in der realen Welt in authentischen Gespriichen.7 Bei den verwendeten fiktionalen
Dialogen handelt es sich um fiktionale spontane Gespriache. Die Formulierung
‘fiktionale spontane Gespridche’ erscheint zunidchst widerspriichlich. Als Interpre-
ten miissen wir uns jedoch bei der linguistischen Untersuchung von literarischen
Dialogen auf die Ebene der handelnden Personen begeben (und nicht auf die Ebe-
ne des Autors). Aus der Sicht der handelnden Personen handelt es sich hierbei
freilich um spontane Gespriache. Deshalb konnte ich aus literarischen Dialogen
relevante Erkenntnisse iber Dialogstrukturen, Handlungsmuster sowie deren
Handlungsbedingungen gewinnen. Diese Ergebnisse wurden mit denjenigen iber-
priift, die durch eine Analyse der zur Verfligung stehenden authentischen Gespra-
che ermittelt wurden. Beim Vergleich beider Ergebnisreihen ergab sich kein Wider-
spruch, so daB ich es fir legitim erachte, literarische Texte in eine linguistische
Dialoganalyse miteinzubeziehen, sofern es die Untersuchungsziele zulassen. Auf
dramatische Dialoge habe ich jedoch bewuBt verzichtet, da ,,durch die hochst arti-
fiziellen Rahmenbedingungen des Mediums Theater Zwiange zur Kondensierung,
Intensivierung und Verdeutlichung entstehen ..., die im epischen Kontext durch
die Maoglichkeit genauer Situationsbeschreibung entfallen. Dadurch aber ist die
Wahrscheinlichkeit, gerade in der Figurenrede epischer Werke ein HochstmaB an
Vergleichbarkeit mit Alltagsdialogen vorzufinden, wesentlich groBer als beim dra-
matischen Dialog ...“ (BETTEN 1994, 521).

Zum AbschluB sollen die Symbole, die in den von mir erstellten Transkripten
verwendet werden, vorgestellt werden:

Intonationsverlauf fallend ¥ steigend
Sprechpausen see

Hervorhebung einzelner Silben oder Lexeme mit kursiv
Lingung na:

Frage ®

erzwungener Sprecherwechsel =

unverstandlich (...)

’ Vgl. dazu die ausfuhrliche Darstellung der Diskussion {iber die Verwendung von literari-

schen Dialogen im Rahmen einer linguistischen Dialoganalyse in BETTEN (1994, 525 fT.).
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1 SPRECHHANDLUNGSTHEORETISCHE DIALOGANALYSE

Untersuchungsobjekt der vorliegenden Arbeit sind persuasive Alltagsdialoge. Um
ihre Besonderheiten und speziellen Eigenschaften im Unterschied zu anderen Dia-
logtypen herauszuarbeiten, bediene ich mich der Methode der sprechhandlungs-
theoretischen Dialoganalyse. Da dieses Konzept innerhalb der linguistischen For-
schung bisher noch nicht exakt definiert worden ist, ist es zunidchst erforderlich,
diesen Untersuchungsansatz vorzustellen. Dazu ist es notwendig, auf die Grund-
positionen der klassischen Sprechakttheorie zuriickzugehen, um danach das Wesen
dialogischer Kommunikation zu erlautern und anschliefend die Analysekategorien
der sprechhandlungstheoretischen Dialoganalyse zu explizieren.

1.1 Sprechhandlungstheoretische Grundlagen

1.1.1 Ausgangsthesen der klassischen Sprechakttheorie

Durch seine Beschiftigung mit der Sprachbetrachtung des Logischen Positivismus
(CARNAP, TARSKI u. a.) kam der englische Sprachphilosoph JOHN L. AUSTIN (1911-
1960) zu dem SchluB, daB eine semantische oder syntaktische Sprachuntersuchung
ausschlieBlich unter dem Aspekt des Wahrheitswertes von Sdtzen bzw. Propositio-
nen in eine Sackgasse fithrt. AUSTIN hielt Fragen danach, ob und wann assertori-
sche Satze wie Der Flieder bliiht wahr bzw. falsch sind, als Gegenstand der Sprach-
philosophie fiir nicht ausreichend, da in der Alltagssprache hidufig AuBerungen
auftreten, die keinem Wahrheitswert unterliegen, d. h. denen nicht die Begriffe
‘wahr’ oder ‘falsch’ zugeordnet werden konnen, beispielsweise solche Sitze wie die
folgenden: Ich rate dir, dieses Fahrrad zu kaufen oder Sei bitte aufmerksam, wenn du
uber die Strafle gehst.

AUSTIN (1962, dt. 1989) und der amerikanische Sprachphilosoph JOHN R.
SEARLE (1965; 1969, dt. 1992 b), die die klassische Spechakttheorie bzw. Sprech-
handlungstheorie  begriindet haben, gingen von folgenden Fragestellungen aus:
erstens, was tun wir, wenn wir sprechen, und zweitens, was tun wir, indem
wir sprechen? Aufgrund ihrer Untersuchungen kamen AUSTIN und SEARLE zu der
SchluBfolgerung, daB mit sprachlichen AuBerungen Handlungen vollzogen werden,
d. h. Sprechen stellt eine Mdglichkeit zu handeln dar. So wie eine gegenstandlich-
praktische Handlung dadurch charakterisiert ist, dafl sie eine Verinderung der
Welt bewirkt, so sind sprachliche Handlungen dadurch gekennzeichnet, daB sie -

! Die klassische Sprechakttheorie, wie sie SEARLE (1965; 1969) entwickelt hat, beschreibt einen

Sprechakt und seine Vollzugsbedingungen im wesentlichen aus der Sprecherperspektive und
setzt einen Sprechakt mit der isolierten AuBerung eines einzelnen Satzes gleich. Sprachliche
Kommunikation umfaB8t jedoch immer Sprecher-Horer-Interaktion, sie ist ihrem Wesen nach
dialogisch und umfaBt groBere Handlungszusammenhinge als isolierte Sprechakte eines
Sprechers. Um sich somit terminologisch und sachlich von der satzlinguistischen Theorie
der Sprechakte SEARLEs abzugrenzen, wurde der Begriff ‘Sprechhandlung’ in der linguisti-
schen Diskussion eingefiihrt. Dieser Terminus umfait sowohl den Sprecher als auch den Ho-
rer und faBt sprachliche Handlungen nicht nur als AuBerungen einzelner Sitze auf, sondemn
bettet sie in komplexe Handlungszusammenhinge ein. (Schon BOHLER (1934) verwies dar-
auf, daB eine ,Theorie der Sprechhandiungen® entwickelt werden miisse, jedoch wurde sein
Ansatz kaum rezipiert.) Im weiteren werde ich deshalb von ‘Sprechhandlung’ und ‘Sprech-
handiungstheorie’ sprechen.



00052683

14

vielleicht weniger deutlich als gegenstandlich-praktische Handlungen - bestimmte

Wirkungen verursachen, die ohne sie nicht zustande gekommen waren. Mit

Sprechhandlungen wird ein Ziel verfolgt, d. h. sie sind intentional, der Sprecher

volizieht sie bewuBt und willentlich.

Die grundlegenden Aussagen der klassischen Sprechakttheorie (unter Ver-
nachlassigung der Unterschiede zwischen AUSTIN (1962, dt. 1989) und SEARLE
(1969, dt. 1992 b) lassen sich in folgenden Thesen zusammenfassen:

1. Sprachtheorie ist Teil einer allgemeinen pragmatischen Handlungstheone

2. Das Sprechen einer Sprache ist regelgeleitetes intentionales Verhalten.’

3. Dle Grundeinheit der sprachlichen Kommunikation ist der illokutive Sprech-
akt.*

4. Fiir den Vollzug von Sprechhandlungen lassen sich notwendige und hinreichen-
de Bedingungen aufstellen.

5. Sprechhandlungen setzen sich aus mehreren simultan vollzogenen, nicht
voneinander isolierbaren Teilakten® zusammen:
 aus AuBerungsakten, die die Artikulation von Morphemen, Wértern und Sit-

Zen beinhalten;

¢ aus propositionalen Akten, die einen Sachverhalt einfiihren und durch die
Sprechakte der Referenz und Pradikation konstituiert werden;

¢ aus illokutionaren Akten, die die kommunikative Funktion der Sprechhand-
lung bezeichnen;

m. a. W.: Indem man etwas sagt, realisiert man eine BEHAUPTUNG, AUF-

FORDERUNG, WARNUNG usw.

6. Der illokutionire Akt kann eventuell einen perlokutioniaren Effekt d. h. eine
nicht konventionelle Wirkung des illokutionidren Akts, beim Rezlplenten hervor-
rufen.

7. Sprachliche AuBerungen erfiillen bestimmte kommunikative Funktionen, sog.
illokutionire Rollen® , die sich durch den Gebrauch entsprechender sprachlicher
Mittel, der Ind:katoren der illokutionaren Rolle bestimmen lassen.

Der 1llokutlonare Akt wird volizogen, indem der Sprecher etwas sagt. " Im illoku-

tiondren Akt, der gleichzeitig mit dem AuBerungsakt erfolgt, wird die eigentliche

sprachliche Handlung entsprechend bestimmten Konventionen bzw. Regeln voll-
zogen. Die illokutionidre Rolle oder der kommunikative Sinn einer }f‘_uBemng ergibt
sich aus dem Interaktionszusammenhang. Zum Beispiel kann die AuBerung Mor-
gen komme ich in Abhingigkeit von dem spezifischen Kommunikationskontext als

Vgl. SEARLE (1992 b, 31).

Vgl. SEARLE (1992 b, 29),

Vgl. SEARLE (1992 b, 29).

Vgl. SEARLE (1992 b, 29, 38).

Vgl. SEARLE (1992 b, 40 T.).

Vgl. AusTIN (1989, 118 f.).

Vgl. AusTIN (1989, 117).

Das Problem der illokutiven Indikatoren ist bis heute noch nicht vollstindig gelost. Illokuti-
ve Indikatoren fiir eine AUFFORDERUNG sind im Deutschen beispielsweise bitte und ge-
falligst. In Imperativsiitzen kooperieren die beiden Lexeme mit dem Satztyp und spezifizie-
ren die AUFFORDERUNG im Fall von bitte als BITTE (vgl. Gid mir bitte das Buch!) und im
Fall von gefdlligst als FORDERUNG (vgl. Mach gefailigst die Tir zul) (vgl. hierzu BRANDT et
al. 1990, 364). Im Russischen wird z. B. durch die Konstruktion ne + Imperativ des Verbs im
perfektiven Aspekt (vgl. He onoadail, He ynadu! He norepai!) cine WARNUNG indiziert (s.
AKADEMIEGRAMMATIK 1982, I, 611).

Vgl. SEARLE (1992 b, 96).

Vgl. AUSTIN (1989, 117).

WV W w O VA W N
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BEHAUPTUNG, VERSPRECHEN, WARNUNG oder DROHUNG aufgefaBt wer-
den. Durch die explizit performative Formel (Verb in der 1. Pers. Singular oder
Plural, Aktiv, Prasens, Indxkanv bzw Verb in der 2. oder 3. Pers. Singular oder
Plural, Passw Prédsens, Indikativ’ ) kann die illokutiondre Rolle einer Sprechhand-
lung verbal expllznert werden Das obiges Beispiel konnte also u. a. folgenderma-
Ben paraphrasiert werden:

1. VERSPRECHEN: Ich verspreche dir (hiermit), daf ich morgen komme oder

2. WARNUNG: Ich warne dich (hiermit): Morgen komme ich.

Nicht aile Sprechhandlungen kénnen in die explizit performative Formel transfor-
miert werden, z. B. *Ich drohe dir (hiermit), daf ich morgen komme. Dasselbe gilt
auch fiir persuasive Sprechhandlungen, vgl. *Ich iberzeuge dich (hiermit), daf ... oder
*Ich iberrede dich (hiermit), daB ...

Vollzieht ein Sprecher einen illokutiondren Akt, so kann er unter Umstidnden
beim Rezipienten einen perlokutiven Effekt auslosen. Dieser Effekt tritt dann ein,
wenn der Textproduzent mit seiner AuBerung praktische, emotionale oder primdr
kognitive Wirkungen beim Rezipienten hervorgerufen hat. Der Adressat kann bei-
spielsweise eine bestimmte Handlung ausfilhren bzw. unterlassen, verdrgert oder
auch von etwas liberzeugt sein. Weitere Beispiele sind UBERREDEN, ER-
SCHRECKEN, UBERRASCHEN, TROSTEN, AUFHEITERN, BELEIDIGEN, IR-
REFUHREN oder BEUNRUHIGEN. Illokution und Perlokution bedingen sich in
der Regel nicht konventionell. Perlokutive Effekte kommen dadurch zustande,

daB der Sprecher etwas sagt. Zur Illustration fiihre ich ein Beispiel aus AUSTIN
(1989, 119) an:

(1): Akt (A), Lokution"
Er hat zu mir gesagt: ,Das kannst du nicht tun!“
Akt (B), Illokution
Er hat dagegen protestiert, daf ich das tite.
Akt (C), Perlokution
(C.a) Er hat mir Einhalt geboten.

(C.b) Er hat mich davon abgehalten, mich zur Besinnung gebracht, mich
gestort.

Im Gegensatz zur Illokution ist die Perlokution nicht konventionell mit der Form
der getroffenen AuBerung verbunden. Dies wird dadurch verdeutlicht, daB der illo-

n Beispiele fur diese beiden Standardtypen von performativen AuBerungen sind:

(1) Ich danke/Wir danken Euch, daf lhr Susi geholfen habt

(2) Ich verspreche/Wir versprechen Dir hiermit, morgen zu kommen.

(3) Die Patienten werden gebeten, ihre Chipkarte mitzubringen.

(4) Sie werden ermahnt, Ihre Bicher in der Bibliothek abzugeben. / Du wirst ermahnt, Deine

Biicher in der Bibliothek abzugeben.

(5) Es wird empfohlen, nicht zu rauchen.

(6) Hiermit sind Sie herzlich eingeladen.

Den Akt der Lokution unterteilt AUSTIN (1989, 110 ff.) in drei Teilakte:

1. den phonetischen Akt (besteht im AuBern gewisser Gerdusche bzw. Laute (phone));

2. den phatischen Akt (besteht im AuBemn gewisser Warter, d. h. Gerdusche bestimmter Ge-
stalt, die zu einem bestimmten Vokabular gehdren und einer gewissen Grammatik fol-
gen);

3. den rhetischen Akt (besteht darin, daB die Waorter dazu benutzt werden, um iiber etwas
zu reden).

Die phonetischen und phatischen Teilakte des AUSTINschen lokutiondren Aktes fafite

SEARLE unter dem Begriff ‘AuBerungsakt’ oder ‘Lokution’ zusammen. Der AUsTINsche rheti-

sche Akt findet sich bei SEARLE als propositionaler Akt wieder.



00062683

16

kutive Akt explizit durch die performative Formel vollzogen werden kann, wahrend
dies beim perlokutiven Akt unméglich ist, vgl.:

(2)  *Ich beleidige dich hiermit.
(3)  *Ich muntere dich hiermit auf.
(4)  *Ich erfrage hiermit.

AUSTIN (1989, 121) schreibt dazu:

~Zum Beispiel konnen wir sagen: ‘Ich begriinde das damit, daB ..." oder: ‘Ich warne
Sie’; wir k6nnen aber nicht sagen: ‘Ich berrede Sie dazu, daB ...’ AuBerdem kann
vollkommen klar sein, ob jemand etwas begriindet hat oder nicht, ohne daB man die
Frage, ob er jemanden liberzeugt hat oder nicht, auch nur berihrt haben miiBte.“

Der perlokutive Aspekt einer Sprechhandlung ist bisher recht umstritten diskutiert
bzw. vielfach sogar vernachlissigt worden. AUSTIN definierte die Perlokution ambi-
valent: Zum einen kann eine ,AuBerung mit dem Plan, in der Absicht, zu dem
Zweck getan worden sein, ... Wirkungen hervorzubringen®“ (DERS. 1989, 118), zum
anderen ,kann man jeden oder fast jeden perlokutiondren Akt unter hinreichend
speziellen Umstdnden dadurch zustande bringen, daB man mit oder ohne Vorbe-
dacht eine ganz beliebige AuBerung tut* (DERS. 1989, 127). Nach AUSTIN (1989,
134) besteht die Perlokution ,entweder darin, daB ein perlokutionédres Ziel erreicht
(liberzeugen, iiberreden) oder ein perlokutionidres Nachspiel erzeugt wird.“ Durch
diese unscharfe Begriffsbestimmung gehort die Perlokution einerseits zu den Fol-
gen der Sprechhandlung (dann spricht AUSTIN von perlokutiven Effekten oder
Nachspielen) und andererseits zur Handlung (dann spricht AUSTIN vom perlokuti-
ven Akt). Aufgrund dieser ambivalenten Betrachtungsweise der Perlokution be-
schiftigten sich nachfolgende Untersuchungen kaum mit diesem Texl emer
Sprechhandlung. SEARLE z. B. rechnete den perlokutiven Akt den Folgen zu" und
eliminierte ihn somit aus der linguistischen Perspektive.

Im weiteren werde ich unter dem perlokutiven Aspekt sprachlichen Handelns
nur diejenigen Wirkungen der Illokution auf die kognitiven Prozesse des Adressa-
ten verstehen, die vom Sprecher intendiert worden sind, denn ein Sprecher kann
auch unbeabsichtigt und unerwartet Wirkungen beim Rezipienten auslosen, d. h.
die Perlokution ist nicht als Sprachwirkung im weitesten Sinne zu verstehen. Sie
ist als eine intendierte Folge des illokutiven Aktes zu betrachten, denn Handeln
bedeutet immer, intentional eine Veranderung der Welt zu bewirken. Der perloku-
tive Effekt tritt in Abhingigkeit von extralinguistischen Faktoren und Dispositio-
nen des Adressaten ein. Das Beispiel 5 verdeutlicht, wie infolge des Vollzugs von

mehreren illokutiven Akten ein perlokutiver Effekt bei der Rezipientin hervorgeru-
fen wird.

(5): Situationskontext:

Der folgende Dialog zwischen der Opernsiingerin Galina Pavlovna Vi¥nevskaja und ihrem
Bihnenpartner findet Anfang der 50er Jahre in Moskau im Bol'¥oj teatr statt. Der Anla
fir dleses Gesprich besteht darin, daB8 die Siingerin mit zwei weiteren Personen in einem
10 m’ kleinen Zimmer in einer Kommunalwohnung wohnt.

, Kak-ro Ha pemeTHUHH MO# NMapTHED OTBE/I MEHS B CTOPOHY:
A — larana [1aBnoBHa, MoYeMy BH He NofaeTe 3afB/IeHHS Ha XHMUIOIIAS?

" Vgl. SEARLE (1992 b, 68 ff.).
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Beab Bhl XXHBeTE B yXKACHBIX YCIIOBHAX.
b — A 8 XIy, 9TO MHe NpeJI0XaT.
A — CaMy 3xech HHKOra HUYEro He NpemaraioT.
Ceiivac Bosmbloi TeaTp momydss HECKOJILKO KBAPTHP B BLICOTHOM [IOME,
MOANMTE K THPEKTOPY.
B — Xopowuuo,
noHIy,
cnacubo, 94To cKasanH.
(Visnevskaja 1991, 151)

O ® NN e W

Mit den illokutiven Akten FRAGE (vgl. 1), FESTSTELLUNG (vgl. 2, 4 und 5),
und AUFFORDERUNG (vgl. 6) bewirkt der Gespriachsteilnehmer A bei seiner
Kommunikationspartnerin B einen perlokutiven Effekt, der sich in der Realisie-
rung der Handlung, zu der sie mit der direktiven Sprechhandlung noddure x
dupexropy (vgl. 6) aufgefordert wurde, zeigt. DaB b die Handlung tatsidchlich aus-
fiihrt, geht aus der weiteren Erzihlung der Autorin hervor. Mit der AuBerung noidy
(vgl. 8) kiindigt b bereits im Gespridch an, daB sie die Handlung, zu der sie aufge-
fordert wurde, ausfithren wird. Der perlokutive Effekt ist von A intendiert worden,
ansonsten hatte er das Gespriach nicht angefangen.

Da der Zweck einer persuasiven Handlung in einer (spiter noch genauer zu
bestimmenden) intendierten Beeinflussung des Adressaten besteht, beabsichtigt
der Sprecher mit dem Vollzug einer persuasiven Sprechhandlung immer, einen
perlokutiven Effekt zu erreichen. Ob der Sprecher den periokutiven Effekt erreicht
hat oder nicht, ist aus der unmittelbaren Reaktion des Gesprachsteilnehmers wih-
rend der Kommunikation ersichtlich.

1.1.2 Handlungsbedingungen fiir den Vollzug einer Sprechhandlung nach
SEARLE

Eine zentrale Frage der Sprechhandlungstheorie lautet: Welche Bedingungen sind
notwendig bzw. hinreichend, damit ein bestimmter illokutiondrer Akt mittels der
AuBerung eines gegebenen Satzes vollstindig vollzogen wird und gelingen kann?
Mit der Deskription der Handlungsbedingungen fiir den erfolgreichen Vollzug ei-
ner Sprechhandlung schlieBt sich die Sprechhandlungstheorie der Forderung des
spiten WITTGENSTEIN an, daB Sprache nur durch die Beschreibung der Situatio-
nen, in denen sie funktioniert, d. h. ‘gebraucht’ und ‘verwendet’ wird, addquat be-
schrieben werden kann.

Nach SEARLE (1992 b, 88 ff.) miissen fiir den gelingenden Vollzug von
Sprechhandlungen einerseits allgemeine Bedingungen fiir das Funktionieren jegli-
cher sprachlicher Kommunikation (und zwar sowohl fir das Sprechen als auch fir
das Verstehen) und andererseits sspeziﬁsche Bedingungen in Abhingigkeit vom Typ
der Sprechhandlung erfiillt sein.!

Zu den allgemeinen Voraussetzungen jeder Art menschlicher Kommunikati-
on zdhlen folgende Bedingungen:

1. Es liegen Idealbedingungen16 fiir sinnvolles Sprechen und Horen ohne subjekti-
ve bzw. objektive, auBersprachliche Storfaktoren vor, d. h. die Sprecher (= Sp)
Sp1 und Sp2' sind nicht durch

18 SEARLE (1992 b, 84 ff.) demonstriert die Formulierung von Handlungsbedingungen fiir eine

bestimmte illokutionidre Sprechhandlung am Beispiel der Sprechhandlung VERSPRECHEN.
Diese Bedingungen entsprechen SEARLEs (1992 b, 88 ff.) Ein- und Ausgabebedingungen
sowie den Bedingungen 8 und 9 in seiner Beschreibung des VERSPRECHEN:S:.

16
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- psychische oder physische Behinderungen bzw. objektive Storungen (z. B.
Lirm) daran gehindert, an der Kommunikation zu partizipieren;

- die Kommunikationsteilnehmer sind bereit, an der Kommunikation teilzu-
nehmen und sich mit den AuBerungen der Gesprichspartner auseinanderzu-
setzen, d. h. die Kommunikation wird durch niemanden blockiert;

- die Sprechhandlung wird emnsthaft vollzogen (AuBerungen in Spielen, als
Beispielsdtze im Sprach- bzw. Linguistikunterricht oder in scherzhafter Rede
werden als nicht emsthaft ausgeschlossen).

2. Spl und Sp2 verstindigen sich mit Hilfe eines gemeinsamen Codes.

3. Das Kooperationsprinzip wird von allen Gesprachsteilnehmern befolgt.la

Die obengenannten allgemeinen Kommunikationsbedingungen gelten fiir alle Ty-

pen von Sprechhandlungen. Sie werden deshalb bei der weiteren Darstellung vor-

ausgesetzt.

Zu den spezifischen Handlungsbedingungen fiir das Gelingen einer Sprech-
handlung rechnet SEARLE (1992 b) folgende:

1. Wesentliche Bedingungen (essential conditions): sie beinhalten die kommunikati-
ve Intention und das Handlungsziel des Sprechers und stellen eine notwendige
Bedingung fir den Volizug einer Sprechhandlung dar;

2. Einleitungsbedingungen (preparatory conditions): sie schildern die situativen
Rahmenbedingungen und in wessen Interesse die Sprechhandlung stattfindet;
weiterhin besagen sie, daB die Sprechhandiung einen Sinn haben muB;w

3. Aufrichtigkeitsbedingungen (sincerity conditions): sie zeigen, daB der Sprecher
aufrichtig und emnsthaft beabsichtigt, seine Intention zu erreichen;20

4. Bedingungen des propositionalen Gehalts (propositional content conditions): hier-
bei wird die Proposition von den ubrigen Teilakten der Sprechhandlung isoliert;
diese Bedingungen legen die Art der Proposition fest, d. h. sie stellen fest, ob
fiir einen Illokutionstyp jede Proposition maoglich ist oder nur eine bestimmte
und welche Merkmale diese kennzeichnen.

Aufgrund der unterschiedlichen Auspriagung der spezifischen Handlungsbedingun-

gen lassen sich bestimmte Sprechhandlungstypen unterscheiden, wie z. B. BE-

HAUPTEN, BITTEN, DANKEN u. a.

Zur Taxierung von Sprechhandlungsklassen zieht SEARLE (1976) zwolf Unter-
scheidungskriterien heran, die aber sehr heterogen sind, da sie semantische und
pragmatische Aspekte beriicksichtigen. Die drei wichtigsten Prinzipien sind folgen-
de:

Y Im folgenden werde ich die Ausdrucksweise Spl und Sp2 verwenden, denn sie trigt der

Tatsache Rechnung, daB in einer kommunikativen Interaktion zwischen zwei Gesprichs-
teilnehmem in der Regel beide Partner wechselseitig die Rolle des Sprechers bzw. Harers
einnechmen. Im {ibrigen beschrinke ich die folgende Darstellung der sprechhandlungstheore-
tischen Dialoganalyse auf eine Interaktion zwischen zwei Sprechemn, um die Lesbarkeit des
Textes nicht zu erschweren. Die Ausfiihrungen sind jedoch problemlos auf eine Interaktion
mit mehreren Sprechern {ibertragbar.

Vgl. GRICE (1980, 113 ff.).

SEARLE (1992 b, 91) illustriert die Sinnlosigkeit einer Sprechhandlung am Beispiel einer
AUFFORDERUNG: diese sei sinnlos, wenn der Aufgeforderte bereits das tue oder sich an-
schicke zu tun, zu dem er aufgefordert wurde.

SEARLE (1992 b, 100 fT)) fiihrt u. a. folgende Beispiele hierflir an: Ein Sprecher, der einen
Adressaten zu etwas auffordert, muBl wiinschen, daB dieser der Aufforderung nachkommt;
ein Sprecher, der etwas behauptet, muB glauben, daB das, was er sagl, wahr ist; ein Sprecher,
der einen Rat erteilt, muB glauben, daB dieser dem Adressaten niitzt.

19

20
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1. Der illokutiondre Zweck (illocutionary point): darunter sind die kommunikativen
und praktischen Absichten, die ein Sprecher mit seiner AuBerung verfolgt, zu
verstehen; der illokutionire Zweck entspricht den wesentlichen Bedingungen;

2. die psychische Einstellung (psychological state), die der Sprecher mit der Sprech-
handlung zum Ausdruck bringt (z. B. Uberzeugung, Wunsch, Bedauern, Verir-
gerung);
die psychischen Einstellungen oder Zustinde entsprechen den Aufrichtigkeits-
bedingungen;

3. die Anpassungsrichtung (direction of fit) zwischen den Worten und der Welt als
Folge des illokutionaren Zwecks.

Auf der Grundlage dieser drei Hauptkriterien unterscheidet SEARLE (1976) fiinf

Grundkategorien illokutiver Akte, deren Beschreibung in Tabelle 1 zu finden ist:

REPRASENTATIVA/ASSERTIVA, DIREKTIVA, KOMMISSIVA, EXPRESSIVA

und DEKLARATIVA.

Tabelle I’': REPRASENTATIVA/ASSERTIVA, DIREKTIVA, KOMMISSIVA, EXPRESSIVA
und DEKLARATIVA nach SEARLE (1976)

ASSERTIVA Spl sagt, was der Fall ist und legt sich auf die Wahrheit der
Proposition fest (BEHAUPTEN, FESTSTELLEN...)

DIREKTIVA Spl sagt, was Sp2 tun soll und versucht damit zu erreichen,
daB Sp2 diese Handlung ausfihrt (BITTEN, BEFEHLEN,
RATEN..))

KOMMISSIVA | Spl sagt, was Spl tun wird und legt sich darauf fest (VER-
SPRECHEN, GELOBEN...)

EXPRESSIVA. Spl sagt, was Spl oder Sp2 fiihlen (DANKEN, KLAGEN...)

DEKLARATIVA |[Spl sagt, was sozial oder institutionell gelten soll (EROFF-
NEN, VERURTEILEN, TAUFEN...)

1.1.3 Das GRicesche Kooperationsprinzip und die Theorie der Konversa-
tionsimplikaturen

SEARLE wies bei der weiteren Ausarbeitung seiner Theorie der Sprechhandlungen
darauf hin, daB die wértlich indizierte Illokution von der tatsdchlich vollzogenen
Illokution abweichen kann. Wenn eine illokutiondre Handlung X durch den Voll-
zug einer anderen illokutionaren Handlung Y indirekt vollzogen wird, so wird er-
stere indirekte Sprechhandlung genannt. Zum Beispiel stellt der Vollzug der
FRAGE Konnen Sie mir sagen, wie spat es ist? eine AUFFORDERUNG dar. Die
AUFFORDERUNG wird durch die FRAGE indirekt mitvollzogen. Eine Erklarung,
wie der Vollzug indirekter Sprechhandlungen in der Kommunikation méglich ist,
stiitzt sich vor allem auf das von GRICE (1968, dt. 1980) formulierte Kooperati-
onsprinzip und dem darauf beruhenden Modell der konversationellen Implikatur.
Ausgehend davon, daB Sprechen einen besonderen Fall oder eine Variante
zweckgerichteten, ja rationalen Verhaltens? darstellt und genuin kooperativ ist,
postuliert GRICE das Grundprinzip der Kommunikation, das er Kooperati-
onsprinzip nennt und wie folgt formuliert: ,Gestalte deinen Gespriachsbeitrag
so, daB er dort, wo er im Gespriach erscheint, dem anerkannten Zweck dient, den

2

» Nach HOFFMANN (1996, 100).

Vgl. Grice (1980, 115).
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du gerade mit deinen Kommunikationspartnern verfolgst* (GRICE 1980, 113). Das
Kooperationsprinzip wird durch die vier Konversationsmaximen der Quantitat,
Qualitat, Relation und Modalitat konkretisiert, die folgendes besagen:
a) Maxime der Quantitdt (bezieht sich auf die Menge der gelieferten Information):

1. Mache deinen Gespriachsbeitrag so informativ wie (fiir die augenblicklichen

Gesprachszwecke) notig.

2. Mache deinen Gesprachsbeitrag nicht informativer als noétig.
b) Maxime der Qualitdt: Obermaxime: Versuche deinen Gespriachsbeitrag so zu

gestalten, daB er wahr ist.

1. Behaupte nichts, von dessen Wahrheit du nicht {iberzeugt bist.

2. Behaupte nichts, wofiir du keine hinreichenden Beweise hast.
¢) Maxime der Relation: Sei relevant.
d) Maxime der Modalitidt: Obermaxime: Sei klar.

1. Vermeide Unklarheit im Ausdruck.

2. Vermeide Mehrdeutigkeit.

3. Vermeide Weitschweifigkeit.

4. Vermeide Ungeordnetheit.
Die Konversationsmaximen geiten als verniinftig akzeptierte Anforderungen an
eine rationale Kommunikation, die dem ,maximal effektive[n] Informationsaus-
tausch® (KELLER 1995, 17) dienen. Das Kooperationsprinzip und seine Maximen
sind als universelle l(ommunikationsbedingungen23 zu verstehen, sie sind Ausdeu-
tungen der notwendigen interaktiven Bemiihungen und keine ,idealisierende[n]
Ratschlage fiir das idyl]ische Miteinander* oder ,Normen, die die Gesprachspart-
ner kennen miissen*? , sondern sie stellen Prinzipien dar, ,von denen jeder an der
Kommunikation Beteiligte bis zur Evidenz des Gegenteils annimmt, daB sie beim
Kommunizieren erfiillt sind“ (KELLER 1995, 6 f.).2

Das GRICEsche Kooperationsprinzip und seine Maximen sind insofern fiir

persuasive Sprechhandlungen von Bedeutung, da seine Beachtung eine grundle-
gende Voraussetzung fiir das Zustandekommen von persuasiver Kommunikation
ist. Wird das Kooperationsprinzip von den Gespriachsteilnehmern miBachtet, kann
ein PersuasionsprozeB nicht zustande kommen, da die Gesprachsteilnehmer in ein
anderes Handlungsmuster wechseln miiBten, wiirden sie der Frage nachgehen wol-
len, warum das Kooperationsprinzip nicht befolgt wird.

23

u Vgl. hierzu HARRAS (1983, 188 {T.) und HERINGER (1990, bes. 83 fT.).

Beispiele fir diese Interpretation des GRICEschen Kooperationsprinzips und seiner Maximen
sind die Aussagen von SPERBER, WiLsON (1986, 162), BREMERICH-VOSs (1990, bes. 471 fT.).
Die GRrICEsche Theorie ist hiufig kritisiert worden, da zum ecinen die Abgrenzung der Ma-
ximen voneinander unscharf ist und zum anderen das Kooperationsprinzip nur einen
Aspekt der Kommunikation beriicksichtigt, und zwar den des effektiven Informationsaus-
tauschs (vgl. KELLER 1995, 17). KELLER (1995, 11) schligt deshalb vor, das Kooperati-
onsprinzip durch das Rationalitdtsprinzip zu ersetzen, das er wie folgt formuliert:
»Betrachte die Gesprichsbeitrige deiner Gesprichspartner als rationate Handiungen* (ibd.).
»Rational handein“ bedeutet hier, daB ,aus den subjektiv gegebenen Handlungsaltemativen*
diejenigen ,zur Erreichung eines Handlungsziels ausgewihlit werden, ,die den hdchsten sub-
jektiv erwartbaren Nettonutzen“ versprechen (ibd.). Mit dem Rationalititsprinzip kénnen -
im Gegensatz zum Kooperationsprinzip - auch nicht-kooperative Gespriichsbeitrige mittels
der Maximen erfaBt werden, da einerseits der Sprecher seinen Gesprichsbeitrag immer als
geeignetes Mittel zur Realisierung secines Handlungsziels betrachtet und andererseits der
Adressat davon ausgeht, daB sein Gesprichspartner rational handelt und ihm sein Ge-
sprichsbeitrag als geeignetes Mittel zur Zielrealisierung erscheint.

28
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Durch die Kenntnis des Kooperationsprinzips 148t sich der Vollzug indirekter
Sprechhandlungen kliren. GRICE verwendet dafiir den Terminus der Ge-
sprachsimplikatur, die er folgendermaBen definiert:

nJemand, der dadurch, daB (indem, wenn) er sagte, daf§ p, impliziert hat, da
q, hat die Gesprachsimplikatur, daB q vollzogen, vorausgesetzt, daf8
1. man vermuten muB, daB er die Gesprichsmaximen oder zumindest das Koope-

rationsprinzip befolgt,

2. die Annahme gilt, er sei sich bewuBt oder glaube, daB q nétig sei, um seine
Aussage (oder sein aussageentsprechendes Tun) p mit dieser Vermutung in Ein-
klang zu bringen und

3. der Sprecher glaubt (und erwartet auch vom Horer, daB er dies weiB), daB der
Horer in der Lage sein kann, herauszubekommen oder intuitiv zu erkennen, daB
die in 2. erwahnte Annahme erforderlich ist“ (GRICE 1980, 118).

Gespriachsimplikaturen konnen dadurch zustande kommen, daB die Sprecher die

Konversationsmaximen einerseits befolgen bzw. andererseits gezielt miBachten.

GRICE unterscheidet die Konversationsmaximen von konventionellen Implikatu-

ren, die aufgrund der konventionellen Bedeutung der verwendeten Lexeme und der

grammatischen Konstruktionen der AuBerung entstehen.

Um eine Konversationsimplikatur gedanklich zu erschlieBen, stiitzt sich der

Hérer auf folgende Daten®®:
1. die konventionelle Bedeutung der verwendeten Worter sowie die Identitdt der
beteiligten referentiellen Beziige,
das Kooperationsprinzip und die Konversationsmaximen,
den sprachlichen und auBersprachlichen Kontext der AuBerung,
weiteres Hintergrundwissen und
die Annahme, daB die oben genannten Daten sowohl dem Sprecher als auch
dem Horer verfiigbar sind und daB beide Teilnehmer dies voneinander wissen
oder annehmen.
Die Theorie der Konversationsimplikaturen verdeutlicht, wie indirekte Sprechhand-
lungen zustande kommen und warum sie die Kommunikation nicht behindern,
sondern von den Gesprachsteilnehmern erfolgreich aufgelost werden konnen. Fer-
ner spielen Konversationsimplikaturen bei der Darstellung des Funktionierens von
argumentativen Sprechhandlungen, die Bestandteil von persuasiven Sprechhand-
lungssequenzen sind, eine groBe Rolle, da sie eine mogliche Erklarung dafiir bie-
ten, wie von den angefiihrten Argumenten auf das Handlungsziel des Sprechers
geschlossen werden kann.”

hhl el g

26 Vgl. GRICE (1980, 118).

Vgl. dazu ausfihrlich Kapitel 3.3.
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1.2 Dialogtheoretische Grundlagen

1.2.1 Zum Zusammenhang zwischen Sprechhandlung und Dialog

Die Sprechhandlungstheorie geht davon aus, daB Sprache eine besondere Form des
interaktiven kommunikativen Handelns ist. Im Sinne der klassischen Sprechakt-
theorie gibt eine Sprechhandlung das kommunikative Handeln eines Sprechers
wieder. Folglich widerspiegelt eine einzelne Sprechhandlung nicht die dialogische
Natur der Sprache, denn der ,sprachlich Handelnde bedarf eines Partners; sein
Handeln ist an einen (in der Regel) menschlichen Adressaten gerichtet, und der
Erfolg dieses (sprachlichen) Handelns ist weitgehend an die (intentionale) Reakti-
on des Partners gebunden, d. h. er stellt sich nicht als eine durch ein Tun ausgelo-
ste kausaldeterminierte Folge, sondern seinerseits als Folge des zweckrationalen
Handelns eines andern ein (vgl. VON WRIGHT 1974; MEGGLE 1990)“ (HUNDSNUR-
SCHER 1994, 217).

SEARLE als einer der Hauptvertreter der klassischen Sprechakttheorie geht
davon aus, daB die 1llokut1ve Sprechhandlung die Grundeinheit sprachlicher
Kommumkatlon darstellt.?® Diese Aussage, die der aristotelischen Tradition folgt,
nach der der Mensch das Prinzip des Handelns |st”, Jreflektiert die klassische
Form des Handelns - die der praktischen Individualhandlung: ein Handelnder, der
mittels einer bestimmten Aktivitdt ein individuell gesetztes Ziel anstrebt“ (HUNDS-
NURSCHER 1994, 217). Mit dieser Auffassung verkiirzt die klassische Sprechakt-
theorie die sprachliche Realitdt auf zweifache Art. Erstens: Sprachliche Kommuni-
kation wird nur aus der Perspektive des Sprechers betrachtet, der Horer interessiert
nur als Reagierender (und nicht als aktiver Interaktant). Zweitens: Autonome
Sprechhandlungen gibt es nicht. Einzelne Sprechhandlungen sind immer in einen
Kommunikationskontext, eine Aufeinanderfolge von Sprechhandlungen der Inter-
aktanten, eingebettet. Jede Sprechhandlung zielt auf eine folgende oder verweist
als reaktive zuriick auf eine vorausgehende. Damit garantieren nur Untersuchun-
gen von Sprechhandlungssequenzen und schlieBlich von Dialogen die unverkiirzte
Darstellung der sprachlichen Realitat.

Gespriche setzen sich aus den Gesprachsschritten der Interaktanten zusam-
men, die wiederum aus den einzelnen Sprechhandlungen der Dialogteilnehmer
aufgebaut sind. Somit konstituieren sich Dialoge in diesem Sinn aus den Sprech-
handlungen mindestens zweier Kommunikanten, d. h. sie sind Sprechhandlungs-
sequenzen, in denen Spl und Sp2 abwechselnd aufeinander bezogene Sprechhand-
lungen vollziehen, wobei sie gemeinsam handelnd individuelle Ziele verfolgen. 30
Damit stellen Sprechhandlungen als isolierbare Einheit in der Dialoganalyse eine
zentrale Beschreibungskategorie dar, sie sind jedoch keineswegs die Grundeinheit
der menschlichen Kommunikation.

28
29
3

Vgl. SEARLE (1992 b, 29).
Vgl. ARISTOTELES (1972, 53).
Vgl. HUNDSNURSCHER (1994, 217).
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1.2.2 Das Gesprach als Ausdruck des dialogischen Prinzips der mensch-
lichen Kommunikation

Sprachliche Kommunikation ist ihrem Wesen nach dialogisch ausgerichtet:
SJHaloryyeckoe oOllieHHe H ecTb NMOAMHHHAsA chepa XH3HH A3hika“ (BACHTIN
1979 b, 212). Das dialogische Prinzip von Aktion und Reaktion giit generell fiir
jede Sprachverwendung, auch wenn das auBere, situative Merkmal der unmittelba-
ren Reaktion eines Kommunikationspartners nicht gegeben ist. WILHELM VON
HUMBOLDT (1963, 138) erlduterte diese dialogische Sprachauffassung in seinem
Dualis-Vortrag 1827 folgendermaBen: ,Es liegt aber in dem urspriinglichen Wesen
der Sprache ein unabdnderlicher Dualismus, und die Moglichkeit des Sprechens
selbst wird durch Anrede und Erwiederung bedingt.“ Die universalen Kategorien
JAnrede und Erwiederung“ begrinden demzufolge das minimale dialogische
Handlungsspiel, d. h. die dialogische Grundnatur der Sprache kommt am eindeu-
tigsten in der Wechselbeziehung zwischen mindestens zwei Interaktanten einer
Kommunikationssituation zum Ausdruck. ,Alles Sprechen ruht auf der Wechsel-
rede, in der, auch unter Mehreren, der Redende die Angeredeten immer sich als
Einheit gegeniiberstellt (VON HUMBOLDT 1963, 127). Mit anderen Worten: Das
inhaltliche Phdnomen des dialogischen Prinzips der Sprachverwendung offenbart
sich auf der Realisierungsebene am deutlichsten im Gesprach, dessen offensicht-
lichster Aspekt in der Wechselseitigkeit zwischen Sprecher- und Horerrolle besteht.
M. M. BACHTIN, neben L. P. JAKUBINSKIF! einer der Wegbereiter der sowjetischen
Dialogforschung, schrieb in diesem Zusammenhang:

nee.  CHAYIDAIOLMHEA, BOCMPHHEMAA M [MOHHMas 3HadeHHe (A3LIKOBOH) pevH,
ONHOBpEMEHHO 3aHUMAET IO OTHOUIEHHIO K Hel AKTHBHYIO OTBETHYIO NO3HLHIO:
COTJIAlaeTCs MJIH He cOorjallaeTcs ¢ Hel (MTOJIHOCTLIO MIIH YacCTHYHO), HONMOJHSET,
MpHMEHSET €€, TOTOBHTCA K HMCIIOJHEHHIO H T. I, H 9TAa OTBeTHas ITO3HLIEA
cayimmaroniero ¢opMHpyeTcs Ha TMpOTAXEHHH Bcero Ipouecca CHYUIaHHA H
NMOHHMAHKSA ¢ CAMOrO ero Hayala, HHoraa 6YKBaJILHO C NMepBOro ¢JIoBa TOBOpALIEro.
Bcsxoe moHUMaHHe XHBOH peYH, KHBOIO BhICKA3bIBAHHA HOCHT AKTHBHO OTBETHBIH
xapakTep (XOTH cTenmeHb 9TOH AKTHBHOCTH ObiBaeT BecbMa pal/IMYHOH); BCSIKOE
MOHHMaHHEe YpeBaTO OTBETOM H B TOH H/IM HHOH ¢opMe o6s3aTesibHO ero
MOPOXKIAET: CAYIIAIOIBA CcTaHOBUTCA roBopsAlHm. IlaccHBHoe NOHEMaHHe
3HaYeHHH CILIIIHMON peYd — TOJIbKO a6CTPaKTHhI MOMEHT peallbHOro UeJMOCTHOro
aKTHBHO OTBETHOro IMOHHMAHHA, KOTOpPOoe H aKTyalH3yeTci B IOC/eNylollneM
peaJibHOM ... oTBeTe ... 1 caM roBopsalIMH YCTAHOBJEH HMEHHO Ha TaKO€ OTBETHOE
MOHMMAaHHE: OH XIeT He IAaCCHBHOTO [MOHHMMaHKA, TaK CKa3aTb TONbKO
OyOJHpYIOUIETO €ro MLICIL B TYXKOH TOJIOBe, HO OTBETA, COTJIACHA, COYYBCTHA,
BO3paXKeHHS, HCTIOJIHEHHS H T. I. ... bojlee Toro, BCAKHE rOBOPAIMUHA caM ABIAETCH
B 6OJIbIUEH HJIH MEHLUIEH CTeNeHH OTBEYAIOINMM: Befb OH He NepPBhiH TOBOPALUHH,
BllepBLIe HADYLIHBIOMH BeyHoe MoJlMaHHe BCeNIeHHOH, H OH IIpemlioJiaraeT He
TOJILKO HaTHIHEe KAaKHX-TO MpellIecTBYIOMUX BbICKA3LIBAHUA — CBOHX H YYXKHX, —
K KOTOpbIM €ro JaHHOe BBLICKA3hiBAHHE BCTYIIAET B Te HIHM HHble OTHOLUNEHHA
(onupaeTcd Ha HHX, IOJEMH3MpyeT ¢ HHMH, MpocToe MpeanonaraeT HX yxXe
H3BECTHLIM cJIymatesio.“ BACHTIN (1979 a, 246 f.)

n Zu den Traditionen der sowjetischen Dialogforschung vgl. FREIDHOF (1991 a, 229 fT.).
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Unter ‘Gesprach’ bzw. ‘Dialo “? wird eine Form der simultanen”, miindlichen,
interpersonalen, sprachlichen3 Kommunikation verstanden, die folgende Merkma-
le aufweist’’:

1. mindestens zwei Interaktanten”;

2. gegenseitiger, unmittelbarer, konventionell bedingter Wechsel der Sprecher-/
Horerrolle;

3. der kommunikative Austausch findet mittels eines gemeinsamen sprachlichen
Codes statt;

4. innerhalb des Dialogprozesses realisieren die Kommunikationspartner ihre
Handlungsziele”;

5. die Interaktanten konzentrieren ihre Aufmerksamkeit auf das jeweils relevante
dialogische Handeln und bekunden damit gemeinsames Interesse am dialogi-
schen Geschehen;

6. die Gesgrﬁchsschritte der Teilnehmer sind durch die Relation des illokutiven
Zwangs™ miteinander verbunden.

Gespriche umfassen folglich ,jede sprechsprachliche, dialogische und thematisch

zentrierte Interaktion“ (HENNE, REHBOCK 1982, 261) der Kommunikationsteil-

nehmer.

Die Sprechhandlung PERSUASION verlduft immer dialogisch interaktiv.
Auch wenn ein Sprecher sich selbst im Selbstgesprach von etwas iiberzeugen oder
zu etwas lberreden will, muB er sich gedanklich in Proponent und Opponent
-aufspalten“, die verbal um das Gelingen der persuasiven Intention ringen. Spl,
der Proponent, eroffnet das Dialogspiel mit einem initialen Gesprachsschritt, auf
den Sp2, der Opponent, in vielfaltiger Art und Weise reagieren kann: er kann wi-
dersprechen, bezweifeln, bestreiten u. a. Durch seine mannigfaltigen Reaktionen
bestimmt der Opponent den weiteren Gespriachsverlauf entscheidend, denn auf
seine Entgegnungen muB wiederum der Proponent entsprechend reagieren. So ent-
steht eine Kettenreaktion, bis - im gilinstigen Fall - eine gemeinsame Losung ge-
funden worden ist. Im ungiinstigen Fall kann der Opponent die PERSUASION
von Spl sogar scheitern lassen oder zum neuen Proponenten werden. Somit ver-
deutlichen persuasive Gespriache ganz offenkundig den fundamentalen Aspekt ei-
nes Gespriachs, namlich die Wechselbeziehung zwischen den Interaktanten.

3 Die Begriffe ‘Gesprich’ und ‘Dialog’ werden in dieser Arbeit synonym verwendet. Der Ein-

schrinkung, da8l ein Dialog nur ein Gesprich Gber ein bedeutungsvolles Thema sein kann
(vgl. DUDEN 1978, Bd. 2, 524 f.), schlieBe ich mich nicht an, da es wohl kaum maglich ist
zu definieren, was ein ,bedeutungsvolles Thema* ist.

Unter ‘simultan’ wird eine Kommunikation ‘hic-et-nunc’ in der face-to-face-Situation verstan-
den. Eine Ausnahme stellen das Telefon- bzw. Bildtelefongesprich und die Videokonferenz
dar, die zu den Dialogen zdhlt, obwohl die ‘Einheit des Ortes’ nicht gegeben ist.

Fiir die Aufgabenstellungen der linguistischen Pragmatik stehen die verbalen AuBerungen im
Vordergrund, auch wenn beim dialogischen Handeln verbale und nonverbale Realisierungs-
formen der Gespriachsbeitrige in enger Weise miteinander verkniipft sind.

Vgl. etwa FRANCK (1980, 44, 49), HENNE, REHBOCK (1982, 13 f., 34), KOSTA (1995 a, 182).
Um die konstitutiven Merkmale von Dialogen modellhaft herauszuarbeiten sowie ihre inter-
ne Organisation addquat aufzuzeigen, beschrinken sich die folgenden Erérterungen und
Analysen auf eine sprechsituative Konstellation mit maximal zwei Interaktanten.

Zu dem Terminus ‘Handlungsziel’ vgl. Kapitel 1.2.4.2.1.

Vgl. BARANOV (1990, 111) und Kapitel 1.2.3.2.

n
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1.2.3 Einheiten und Strukturen von Dialogen

1.2.3.1 Strukturelie Untersuchungsebene

Gesprache stellen komplexe interaktive Einheiten dar, die - in Abhidngigkeit vom
Forschungsziel - unter verschiedenen Blickwinkeln analysiert werden kénnen, so
z. B. aus der strukturellen, prozeduralen, soziolinguistischen oder verbalen bzw.
nonverbalen Perspektive. In diesem Kapitel sollen die interne Dialogstruktur und
die gesprachkonstitutiven Einheiten beschrieben werden.

Ausgehend vom Kriterium der Funktion werden auf der strukturellen Unter-
suchungsebene drei Analyseebenen unterschieden: die Makro-, die mittlere und die
Mikroebene.

Auf der Makroebene wird das Gesprich als Ganzes einem Dialogtyp zuge-
ordnet. Die Taxonomie der Dialoge erfolgt in Abhanglgkelt entweder vom Dia-
logzweck oder von der Interessenlage der Sprecher * Auf dieser Analyseebene, die
den Gesamtverlauf des Dialogs untersucht, gliedert sich das Gesprach in drei Pha-
sen, die sich als Gespriachseroffnung, Gesprichskern oder -mitte sowie als Ge-
sprachsbeendigung klassifizieren lassen. Die Funktion der Er6ffnungsphase besteht
in der wechselseitig akzeptierten Situationsdefinition hinsichtlich der sozialen In-
teraktantenbeznehungen und der Herstellung von wechselseitiger Gesprachsbereit-
schaft.®” In der Kemphase werden Kommunikationsgegenstinde (Hauptthema und
Subthemen) abgehandelt und die Handlungsziele der Sprecher verfolgt. Diese Dia-
logphase ist auBerdem durch gesprichserweiternde Beitrage gekennzeichnet, die -
neben Emschuben Nebenbemerkungen, Ablenkungsversuchen - vor allem der Me-
takommunikation®' dienen. Die Aufgabe der Beendigungsphase besteht in der ge-
meinsamen Auflésung der Gespriachsbereitschaft. 2

Die Phasen der Gespriachser6ffnung und -beendigung weisen einen relativ
einfachen Aufbau auf, sie sind konventionell bedingt und zeichnen sich in Abhan-
gigkeit vom Dialogtyp, der kommunikativen und sozialen/institutionellen Situation
sowie vom Kulturkreis durch bestimmte ritualisierte Elemente, z. B. GruB- und
Abschiedsformeln, aus.*’

Nicht jedes Gespriach weist die obenerwdhnten drei Phasen der Makroebene
auf. Abgesehen davon, daB die Er6ffnungs- und/oder Beendigungsphase gelegent-
lich fehlen kénnen, kommt es in natiirlichen Dialogen zu einer Verflechtung zwi-
schen den emzelnen Gesprachsphasen und Sequenzen * So kénnen z. B. Eroff-
nung und Dialogmitte miteinander verzahnt sein.

Im Unterschied zur detaillierten Beschreibung der Eréffnungs- und Beendi-
gungsphase 14Bt die Forschung zur Gespriachsmitte noch viele Fragen offen. Das
hangt damit zusammen, daB die Kemphasen von Dialogen in der Regel sehr kom-
plex strukturiert sind und viele individuelle Gestaltungsmoglichkeiten bieten. Im
Laufe der historischen Entwicklung der Sprachgememschaft haben sich jedoch
gesprachstypische Ablaufmuster, sog. Handlungsmuster entwickelt, die den Ge-

39
40
41

Vgl. Kapitel 1.2.4.

Vgl. BERENS (1976, 17 {.).

Eine ausfihrliche Darstellung der metakommunikativen Gesprichsbeitrige bietet TECHT-
MEIER (1984).

Vgl. HENNE, REHBOCK (1982, 20 iT.), BRINKER, SAGER (1989, 94).

Vgl. SCHEGLOFF (1968), SCHEGLOFF, SACKS (1973), JAGER (1976 a), BERENS (1981), WERLEN
(1984).

Vgl. HENNE, REHBOCK (1982, 262 fT.).

Vgl. dazu Kapite] 1.3.1.1.
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sprichsteilnehmern mehr oder weniger feste Orientierungshilfen fiir ihr sprachli-
ches Handeln geben. Entsprechende Untersuchungen liegen bis jetzt nur fir weni-
ge Dialogmuster46 vor (z. B. Wegauskunft, Verkaufs%espréich, telefonische Kurzbe-
ratung, Arzt-Patienten-Gesprach, Beratungsgesprich). !

Auf der mittleren Ebene untergliedern sich Gesprachsphasen in minimale
Dialoge‘8 bzw, Sequenzen“, die ihrerseits aus Gesprachsschritten (engl. tums, russ.
KOMMYHUKQTUGHBIU axt’’) aufgebaut sind. Der Gesprdachsschritt gilt als Basis-
kategorie des Dialogs. GOFFMAN (1974, 201) definiert ihn als ,alles das, was ein
Individuum tut und sagt, wihrend es jeweils an der Reihe ist“. Diese Definition
schlieBt nicht nur das verbale Handeln des Sprechers ein, sondern auch sein non-
verbales Verhalten wie Mimik, Gestik und Kinesik. Daher wird ein Gesprachs-
schritt auch als verbaler bzw. nonverbaler kommunikativer Akt guss. eepbanbHbil
unAu pevesoi/He@epbanvHbiil UAU Hepewesol KOMMyHuxaTueHwid axr ) des Sprechers
bezeichnet. Im folgenden werden nur die verbalen kommunikativen Akte beriick-
sichtigt. Sie konnen, miissen jedoch nicht mit Sprechhandlungen zusammenfallen.
Auf der Horerseite entspricht der Sprechhandlung ,ein Horverstehensakt, in dessen
inauditiver’> Kraft das aktualisierte Verstehensvermégen des Horers sich aus-
drickt“ (HENNE, REHBOCK 1982, 25). Gesprachsschritte konnen einfach und kom-

. , X e s 3
plex strukturiert sein. Im ersteren Fall fallen sie mit einem Zug™~ zusammen. Als
Zug (russ. peuegoe 8bICkA3bIBAHUE, pen.auxa") bezeichne ich einen Abschnitt eines
Gesprachsschritts eines einzelnen Sprechers, der sich semantisch-syntaktisch und
pragmatisch von vorangegangenen und nachfolgenden Redesegmenten abgrenzen
1aBt. Zuge sind folglich kleinste Analyseeinheiten auf der mittleren Strukturebene.

Die vorgenommenen begrifflichen Abgrenzungen sollen an Beispiel 6 ver-
deutlicht werden:

(6): Pazzosap dsyx nodpye.

A - XeHUIHHA 46 JieT, HAYIHLIA pa6OTHHK.
b — xeHiuuna 40 seT, HaydHbIl paboOTHHK.

A Boo6ie, Mexxay npoYyuM,
Bonons... TaK... MeHs... OYeHbL CTPAHHO:
HHYEero He OTBETHJI HacYeT 4alo. ..
H s He 3Hal0, MOMYYHIT JIH OH ero.

- W N .

46

“ Zu dem Begriff ‘Dialogmuster’ vgl. Kapitel 1.3.1.1.

Vgl. etwa WUNDERLICH (1978 a) (Wegauskunft), SCHANK (1981) (telefonische Kurzbera-
tung), HOLLY (1981) (Verhér), LORCHER (1983) (Arzt-Patienten-Gesprich), HINDELANG
(1994 a) (gestalttherapeutisches Gesprich), NOTHDURFT, REITEMEIER, SCHRODER (1994)
(Beratungsgesprich), HUNDSNURSCHER, FRANKE (1985), POTHMANN (1997) (Verkaufs-/
Einkaufsgesprich).

Vgl. etwa HUNDSNURSCHER (1984), BARANOV (1990) und BARANOV, KREIDLIN (1992).

Vgl. etwa SCHEGLOFF (1968; 1972) und WUNDERLICH (1976).

Zu diesem Terminus vgl. BARANOV (1990, 107).

Zu diesen Termini vgl. BARANOV (1990, 107 f.).

wIn-auditiv ist die Paralielbildung zu il-lokutiv: ‘Im' (wihrend des) Sprechen(s) bzw. ‘im’
(wihrend des) Horen(s) kommt die Kraft des Sprechers (als locutor) bzw. die des Hérers (als
auditor) zur Geltung“ (HENNE, REHBOCK 1982, 25; Hervorhebungen im Original).

Der Terminus ‘Zug’ ist der Dialogspieltheoric entlechnt. Sprachspiele im Sinne WITTGEN-
STEINs sind konstruierte oder rekonstruierte Dialogverlaufe, die als Vergleichsobjekte genutzt
werden kdnnen, um dadurch den Blick zu scharfen fiir die Eigenheiten natiirlicher Dialoge
(vgl. WITTGENSTEIN 1967, § 81, 130).

Zu diesen Termini vgl. BARANOV (1990, 108).
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CrpaHHo.

OH oYeHb 06A3aTe/LHLLA BooblIIe.

B ToM-T0 ¥ geJno!

IMoxrEMaelnnh, o9eHb CTPAHHO.

Yenosek.

OdeHb cTpaHHO.

OgeHb cTpaHHoO,

NMPOCTO HY HE MOXET OhITb.

A y U3y nexas sToT vad,

NOTOMY 9TO Mbl €ro B 06IIeM-TO He O9eHb 3aBAPHBAITH,

TonmbKo Bonoas saBapuBain,

a Mbl CaMHM Kak-TO CIellajTH, 4To...

OH GBICTpO Hajoenaer. ..

Kak oHM ero TaM mBIOT KaXXauiid neHs!?

A He 3Halo.

Ho... HaM oH OLICTpO Hamoes, yXe 3a BpeMs BOJJOAHHOTO NMpebhiBaHH,
K TOMY Xe OH OJIHH pa3 MPOKHC, TaK KaK ¢ MOJOKOM...

2 H ... cpasy... BOT Yy MeHs, HallpHMep, yXe accouyaligs C 3STHM
MPOKHCIIHM.

H ne xoderTca nesiaTh.

H Korma ToT Hanucai, 9TO B o6UIeM y HEro yas HeT, OH, 3HAYHT, CKas3all,
9TO... NOIIJET. ..

K ne nmocnan.

(MF, 1, 34)

By x W o ™

Die hochgestellten Indizes bezeichnen hier und im weiteren den jeweiligen Zug
einer Gesprichsteilnehmerin. Der vorliegende Dialogausschnitt besteht aus 26 Zii-
gen. Diese Ziige bilden komplex strukturierte Gespriachsschritte. Die Gesprachs-
schritte der Kommunikantin A setzen sich aus den Ziigen 1 bis 4, 7 bis 8, 11 bis
12 zusammen. Die Gesprachsschritte von b enthalten die Ziige S bis 6, 9 bis 10, 13
bis 26.

Ziige - und somit auch Gesprachsschritte - beinhalten ein propositionales und
ein illokutives Moment. Die illokutive Funktion eines Zuges wird bestimmt durch
die kommunikativen Intentionen, die ein Sprecher mit seinem Zug verfolgt. Dem-
zufolge reprdsentieren verbale Ziige bestimmte, einfach strukturierte Sprechhand-
lungstypen. Im Dialogausschnitt 6 kommen z. B. im ersten Gesprachsschritt der
Teilnehmerin b, der die Ziige 5 bis 6 umfaBt, die Sprechhandlungen BEWER-
TUNG und BEHAUPTUNG vor. Ein einzelner Zug kann jedoch keinesfalls eine
komplex strukturierte Sprechhandlung reprasentieren. Die einfach strukturierten
Sprechhandlungen, die in Ziigen auftreten, konnen im Gesprich weitere illokutive
Funktionen innerhalb komplexer Sprechhandlungen, wie z. B. persuasiver Sprech-
handlungenss, erfullen, Diese zusidtzlichen Funktionen konnen nur durch eine
Analyse des gesamten Gespriachs ermittelt werden.

Die Gesprachsschritte mehrerer Interaktionspartner werden aufgrund der Ei-
genschaft des illokutiondren Zwangs (wmoxyrusuoe eunyxc@enue) ® bzw. der beding-
ten Erwartbarkeit (conditional relevance) zu funktionellen Einheiten zusammenge-
faBt, die als minimale Dialoge oder Sequenzen bezeichnet werden. Das
Merkmal des illokutionaren Zwangs bzw. der bedingten Erwartbarkeit drickt aus,
daB innerhalb einer Sequenz der erste Gesprichsschritt den zweiten Gesprachs-
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Vgl. dazu Kapitel 2.2.1.
Vgl. BARANOV (1990, 111).
Vgl. SCHEGLOFF (1968, 1085).
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schritt bedingt. Mit anderen Worten: der zweite Gespriachsschritt folgt dem ersten
erwartbar.’® Sequenzen, in denen der erste Gesprachsschritt den zweiten aufgrund
konventioneller Bedingungen erzwingt, heiSen nach SCHEGLOFF, SACKS (1973)
adjacency pairs. Dazu gehoren z. B. Frage-Antwort-Sequenzen, GruBformeln und
andere Hoflichkeitsrituale, bei denen das Ausbleiben des zweiten Gesprachsschrit-
tes als Verletzung kommunikativer und sozialer Normen bewertet wird.

Zur mittleren Ebene gehoren neben den Ziigen, Gesprachsschritten, Sequen-
zen, Sprechhandlungen und Horverstehensakten auch der Sprecherwechsel (turn
taking), die Gliederungssignale des Sprechers und das kontaktbestétigende Riick-
koppelungsverhalten (back-channel-behavior) des Gesprichspartners. ? Letzteres
umfaBt sowohl Riickmeldungspartikeln als auch nonverbale AuBerungsmittel, wie
z. B. Kopfnicken und Blickkontakt.*® Das Riickkoppelungsverhalten von Sp2, der
zu diesem Zeitpunkt den Gesprachsschritt nicht hat, stabilisiert den Dialog, indem
es Spl Aufmerksamkeit und eventuell Zustimmung oder Ablehnung signalisiert.

Im Mikrobereich der strukturellen Untersuchungsebene werden die verbalen
und nonverbalen AuBerungsformen der gesprachskonstitutiven Einheiten unter-
sucht, d. h. die ,phonische und prosodische Struktur, Wort- und Satzstruktur,
Struktur von Mimik und Gestik“ (HENNE, REHBOCK (1982, 188). Hierzu gehdren
auch die Gliederungspartikeln des Sprechers und das Riickkoppelungsverhalten
des Hoérers sowie gespriachsstrukturierende Sprechhandlungen.“

Zusammenfassend 148t sich festhalten: Als gespriachskonstitutive Einheiten
sind der Zug, der Gesprachsschritt, der minimale Dialog und die Gesprachsphase
Zu betrachten.

1.2.3.2 Minimaler Dialog und illokutiver Zwang

Da der minimale Dialog bzw. die Sequenz die kommunikative Interaktion zwi-
schen den Dialogteilnehmern und somit das dialogische Wesen der Kommunikati-
on widerspiegelt, soll im folgenden der minimale Dialog definiert werden. Dazu
miissen zundchst die Termini ‘illokutiver Zwang’, ‘illokutiver Selbstzwang’,
‘illokutiv unabhingiger’ bzw. ‘illokutiv abhadngiger Gesprachsschritt’ und ‘illokutiv
absolut unabhingiger’ bzw. ‘illokutiv absolut abhingiger Gespriachsschritt’ einge-
fihrt werden. AnschlieBend wird eine Begriffsbestimmung des minimalen Dialogs
vorgenommen.

Illokutiver Zwang

Die einzelnen Gesprichsschritte der Dialogteilnehmer, die in eine konkrete Inter-
aktionssituation eingebettet sind, beziehen sich aufeinander und hidngen vonein-
ander ab. Wenn ein reaktiver (erwidernder) Gesprachsschritt vollzogen wird, dann
ist er durch die vorangegangenen Gesprachsschritte determiniert. Dieser Zusam-
menhang wird in der Dialogforschung als ‘Gespriachskohidrenz’ bezeichnet. Sie be-
ruht darauf, daB die Dialogpartner in der Regel ,wechselseitig die Geltung des Ko-
operationsprinzips als gemeinsame Basis unterstellen und jeden Gesprachsschritt
in den inhaltlichen und kommunikativen Rahmen einordnen, der durch die vor-

58

. Vgl. Kapitel 1.2.3.2.

Zu den sprecherseitigen und hoérerseitigen Kontaktsignalen vgl. z. B. KosTA (1998 a,
126 1Y).

BRINKER, SAGER (1989, 58) fassen Gesprichsschritt und Hérersignal unter dem Begrifl
‘Gespréachsbeitrag’ zusammen.

Vgl. HENNE, REHBOCK (1982, 27 {.).
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ausgehenden Gespriachsbeitrige geschaffen wurde. Das heiBit: Jeder Gesprachs-
schritt eines Gespriachsteilnehmers wird als Reaktion auf den bzw. die unmittelbar
vorausgehenden Schritte der anderen Teilnehmer interpretiert“ (BRINKER, SAGER
1989, 72). Die Gesprichskohdrenz driickt sich in spezifischen grammatischen, syn-
taktisch-semantischen, thematischen und kommunikativ-pragmatischen Beziehun-
gen zwischen den einzelnen Gesprachsschritten aus.%

Zur Dialogkohirenz bemerkt BACHTIN (1979 a, 250 f.). sehr pragnant:

,Kaxnas pelutHKa [mmasora), Kak 6nl oHa HM 6GbLTa KOpOTKa H OGpBLIBHCTa, 0obJia-
Jaer creuHdPHIECKOH 3aBepPIDeHHOCTBIO, BhipaXas HEKOTOPYHO MO3HLHIO TOBOD-
AIIEro, Ha KOTOPYIO MOXilO OTBETHTD, B OTHOLIEHHH KOTOPOH MOXHO 3aHAThL OTBET-
HYIO MO3HLMIO... B TO Xe BpeMs peILTHKH CBs3aHhl ApyT ¢ apyroM. Ho Te oTHole-
HHA, KOTOphIe CYINECTBYIOT MeXIy pelIMKaMH OHajiora, — OTHOMIEHHS BOmMpoca —
OTBETA, YTBEPXKICHHUSN — BO3PaXeHH, YTBEPXKIEHHS — COIJacHsd, NpemioKeHHs —
MPHHATHSA, MPHKA3aHHA — HCIIONHEHMS H T. M. — HeBO3MOXHbI MeXIy eIHHBLAMH
fA3bIKa (CJIOBAMH H MpejIoXXeHHSIMH) HH B CHCTeMe fA3kiKa (B BepTHKAJIbHOM pa3spe-
3e), HE BHYTPH BhiCKa3blBaHHA (B FOPH3OHTAJILHOM pa3pese). DTH cneuudHIeCKHE
OTHOINEHHS MeXIy PelLTHKaMH JHaJora SBIAIOTCS JIHIIDL Pa3HOBHIHOCTAMY CITeLH-
bHIECKUX OTHOIMEHH# MeXY LIeJbIMH BLICKA3LIBAHHSAMH B Ipoliecce pedeBoro ob-
IOeHHSA. DTH OTHOUIEHHS BO3MOXHEI JIHIIL MeXIy BhICKA3bIBAHHAMHE Pa3HLIX pede-
BBIX Cy6’:eKTOB, MpearonaraloT dpyaux (B OTHOLIEHHH NOBOPALIEr0) YJEHOB pedeBo-
ro obImieHHs. DTH OTHOINEHHSN MeXIy LeJbIMH BLICKA3bIBAHHSAMH He MOAXAalOTCH
rpaMMAaTHKAIH3allHH, TaK KaK, MOBTOPAEM, OHH HEBO3MOXHEI MeXIy eIUHHLaMH
A3blKa, PUTOM HE TOJILKO B CHCTeMeE A3hIKa, HO H BHYTPH BhICKa3hiBaHHA."

Und weiter dazu:

ne- BbICK@3blBaHHE — 3BEHO B LIENTH pPeveBOro OOLeHMN, H ero Heib3s OTOPBaThL OT
NpeALIECTBYIOIIHX 3BeHbEB, KOTOphIe OMPENeNAlOT ero H3BHE H H3HYTPH, MOpPoXIasn
B HEM NpsAMble OTBETHLIe PeaKLIHy H AHANIOTHUecKHe OTKAMKH. Ho BhicKasniBanke
CBA3aHO He TOJILKO ¢ MpemllIeCTBYIOUMIAMH, HO H C ITOCI/IEAYIOIIUMH 3BEHLAMH pede-
poro obmeHus. Korma BbicKa3biBaHHe coO3[aeTcs ToBOpSIIHM, HX, KOHedHO, ellie
HeT. Ho BhicKa3bniBaHHe ¢ caMoOro HaYajla CTPOUTCA C YIETOM BO3MOXKHLIX OTBETHAIX
peakLH#, paId KOTOPhLIX OHO, B CYLIIHOCTH, H co3/aeTcd... Bce BhicKa3blBaHHe CTpoO-
uTca XaKk Obl HaBCTpewy ... oTBeTYy.” (ibd., 275)

Als formale Explikation einer der vielfdltigen Relationen, die die Gesprachskoha-
renz bedingen, filhrt BARANOV (1990, 111) die Kategorie ‘illokutiver Zwang’
(unnoxyrusmnoe euuyotcaeuue)“ ein, die besagt, daB ein Gesprachsschritt illokutiv
einen anderen determiniert.

Der illokutive Zwang bedingt die Dialogstruktur. Zum Vergleich sei an die
Satzstruktur erinnert, die sich aufgrund der im Satz vorliegenden syntaktischen
Beziehungen formiert. Im Unterschied zu den syntaktischen Beziehungen basiert
der illokutive Zwang jedoch nicht ausschlieBlich auf den kategorialen Eigenschaf-
ten der sprachlichen Einheiten, sondern er ergibt sich einerseits aus den illokutiven
Funktionen der Gesprichsschritte und den Obligationen, die der Sprecher mit sei-
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o Zur Gesprichskohirenz vgl. im einzelnen FRANCK (1980, 44, 49) und FriTzZ (1982).

BARANOV (1990, 111) wihit den Terminus ‘Zwang’, weil B pyccKkol ¢UIIONIOrHYECKOA Tpa-
IHLIMH JQHAJIOr pacCMaTpHBaeTcst KaK cHcTeMa B3aMMHbLIX o6g3aTeslbcTB YMaCTHHKOB H HX
Buinomietne (cp. paborst M. BaxTHa, I0. TriHaHoBa, B. UIknoBckoro, JI. llep6s1, JI. Aky-
6uHCcKOrO)."
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nem Gesprachsschritt eingeht“ und andererseits aus den allgemeinen Gesetzmi-
Bigkeiten des Funktionierens von Dialogen. Zu letzteren gehoren z. B. sozial be-
dingte Kommunikationsprinzipien wie die Konversationsmaximen von GRICE und
das Hoflichkeitsprinzip von LEECH sowie universale psychologische GesetzmaBig-
keiten, die durch den sprachlichen Reiz als solchen detenmmert sind (z. B. muf
auf einen sprachlichen Reiz im Dialog immer eine Reaktion®’ folgen, ansonsten
kann eine Konfliktsituation entstehen).

Illokutiver Selbstzwang

Die Relation des illokutiven Zwangs muB von der Relation des illokutiven
Selbstzwangs unterschieden werden. Dem illokutiven Selbstzwang unterliegen zwei
oder mehrere Ziige ein und desselben Sprechers im vorgegebenen Dialogaus-
schnitt, wenn dabei der erste Zug den zweiten bzw. die folgenden illokutiv bedingt.
Zur Illustration fuhre ich ein Beispiel aus einem Schauspiel von O. Ku&kina® an:

§7):

2
3

Yero s BaM CKaxy...
A cevac B MaraszgHe 6bLTa.
Hapoa TaM To/mHTCA, DAITYC NpHBETH.

Zug 1 stelit ein VERSPRECHEN der Sprecherin dar, den Adressaten der Sprech-
handlung in den nichsten Ziigen von etwas zu berichten. Soll diese Sprechhand-
lung erfolgreich sein, muB - gemaB ihren Handlungsbedingungen - auf sie die Ein-
16sung des VERSPRECHENS folgen. In den folgenden zwei Ziigen wird das VER-
SPRECHEN erfiillt. Da die Ziige einer einzigen Sprecherin gehoren, sind sie durch
die Relation des illokutiven Selbstzwanges miteinander verbunden.

Illokutiv abhingiger vs. illokutlv unabhingiger Gesprichsschritt
Gesprachsschritte, die in einem bestimmten Kontext durch illokutiven Zwang mit-
einander verbunden sind, sind entweder illokutiv unabhingig oder illokutiv abhin-
gig. BARANOV (1990, 112) definiert sie folgendermaBen:

neee HIAJOKYTHBHO HEe38BHCHMbIE KOMMYHHKAaTHBHLIE axT (B
HaHHOM OTpe3Ke AHAora) — ST0O KOMMYHHKATHBHEIA aKT, HIUIOKYTHBHO®E
Ha3HaYeHHe KOTOpOre Ha HaHHOM llare ompefelifieTci HCKIMIOYHTEILHO HHTEHIH-
SIMH CaMOro TOBOPALOEro, & HMJJNOKYTHBHO 3aBHCHMALIH KOMMYHHKa-
THBHBIH aKT (B JAaHHOM OTpe3Ke OHAJOTa) — 9TO KOMMYHHKATHBHAL{
aKT, HIUIOKYTHBHOE Ha3HadeHHe KOToporo GopMHpYyeTCs MOM BIIHAHHEM HJUTOKYTHB-
HOTO Ha3HaYeHHA KaKOoH-TH60 MmpemecTsylOlUeH peruiMKH (M3 JaHHOIo pedeBoro
otpe3ka). CooTBETCTBEHHO, MOXHO I'OBOPHTb 06 HJNOKYTHBHO HEe3aBHCH-
MOH H HIJOKYTHBHO 3aBHCHMOH penaBKax.“

Der illokutive Zwang kann von unterschiedlicher Stirke sein, so daB die illokutive
Funktion des illokutiv abhidngigen Gesprichsschritts in unterschiedlichem MaBe
von der Illokution des vorangegangenen Gespriachsschrittes determiniert wird. So

Vgl. HENNE, REHBOCK (1982, 202 fT.): Mit einem Gesprichsschritt geht der Sprecher be
stimmte Obligationen im Rahmen der konkreten Interaktionssituation ein: wer z. B. griifit,
signalisiert seine Kommunikationsbereitschafl und darf einen GegengruB erwarten.

Diese Reaktion muB nicht immer sprachlicher Natur sein, sie kann auch mit nonverbalen
Mitteln erfolgen.

Beispiel 7 wird nach BARANOV, KREIDLIN (1992, 89) zitien.
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ist z. B. der illokutive Zwang fiir Sp2 auf eine FRAGE zu reagieren stérker, als auf
eine FESTSTELLUNG einzugehen. Eine FRAGE® muf beantwortet werden, an-
dernfalls liegt ein kommunikativer MiBerfolg vor. Zum 3eispiel besteht fir einen
angesprochenen StraBenpassanten die zwingende Notweadigkeit, auf die FRAGE
CkaxcuTe, noxcaayicra, koTopsid uac? eine Antwort zu geben, will er nicht als unhof-
lich gelten. Wenn jedoch ein Interaktant die bloBe FESTSTELLUNG Kakas cezo-
Ona xopowas nozoda duBert, dann ist der illokutive Zwang des Kommunikations-
partners, auf diese Assertion zu reagieren, geringer als im ersten Beispiel.

Illokutiv absolut unabhiingiger Gesprichsschritt vs. illokutiv absolut abhiangiger
Gesprachsschritt
Ein Gesprachsschritt ist illokutiv absolut unabhingig, wenn es im Dialog keinen
Gesprachsschritt gibt, der ihn bedingt; z. B. kann dies der erste, d. h. der ge-
spriachsinitiale Gesprachsschritt im Dialog sein.

Ein Gesprachsschritt ist dagegen illokutiv absolut abhingig, wenn er im Dia-
log keinen weiteren Gespriachsschritt bedingt. In der Regel entspricht er dem ge-
sprichsbeendigenden Gespriachsschritt.

Der Dialog
3):
I Spl Trl nofizeus B 6accedn?
? Sp2 Korga?
I Spl Ceronns.
‘ Sp2 Moitay.

besteht aus vier Gesprachsschritten. Der erste Gespriachsschritt, eine FRAGE, ist
ein illokutiv absolut unabhingiger Gesprachsschritt, denn im angefiihrten Ge-
sprich gibt es keinen Gespriachsschritt, der ihn illokutiv bedingt. Die Formulierung
des ersten Gespriachsschritts wird ausschlieBlich durch die Intentionen von Spl
bestimmt. Gespriachsschritt 2 als Reaktion auf den ersten Gesprachsschritt ist eine
GEGENFRAGE, mit der Sp2 um Erlauterung bittet; er ist illokutiv durch Ge-
sprachsschritt 1 bedingt. Der dritte Gesprachsschritt ist wiederum vom zweiten
Gesprachsschritt illokutiv abhidngig und bedingt den letzten Gesprachsschritt. Ge-
sprachsschritt 3 ist die Antwort auf die Zwischenfrage von Gesprachsschritt 2. Der
abschlieBende vierte Gesprichsschritt ist illokutiv absolut abhédngig, da er keinen
weiteren Gespriachsschritt bedingt. Dadurch, daB Sp2 im zweiten Gespriachsschritt
eine klirende GEGENFRAGE stellt, ist der vierte Gesprachsschritt durch den er-
sten und den dritten Gesprachsschritt illokutiv bedingt. Der vierte Gesprachsschritt
stellt die eigentliche Antwort auf die FRAGE von Spl, die er im ersten Gesprachs-
schritt duBert, dar. Die Aufeinanderfolge der Gesprichsschritte 3 und 4 ist nur
aufgrund der beiden vorangegangenen Gespriachsschritte moglich. Die Struktur der
illokutiven Relationen des Dialogs 8 wird in Abbildung 1 verdeutlicht:

6 Der Terminus ‘Frage’ hat zwei Gebrauchsweisen: zum eine sprechhandlungstheoretische,

zum anderen eine dialoganalytische. Aus der Sicht der Sprechhandiungstheorie lassen sich
bestimmte Bedingungen fir den Vollzug einer Fragesprechhandlung angeben; aus dialog-
analytischer Perspektive fungiert eine Frage als Gesprachsschritt.
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[1] Tot noudews 6 Gacceun?

[2] Kozoa? » [3] Cecodna.

—

(4] Ilouody.

Abbildung 1: Struktur der illokutiven Relationen des Dialogs 8

Aus der Definition des absolut unabhangigen bzw. absolut abhiangigen Gesprachs-
schritts folgt, dal er gleichzeitig ein unabhingiger bzw. abhingiger Gesprichs-
schritt ist.

Der minimale Dialog

Nach den oben angefiihrten Begriffsbestimmungen kann jetzt die Definition des

minimalen Dialogs erfolgen. Unter einem minimalen Dialog oder einer Sequenz

(MunHumasbHuld  Ouanoe WM MUHUMAALHAR Ouaasozuveckas edumuya) wird nach

BARANOV (1990, 123) eine Aufeinanderfolge von Gesprachsschritten (mindestens)

zweier Gesprachsteilnehmer - des Adressanten und des Adressaten - verstanden,

die durch folgende Merkmale charakterisiert ist:

1. alle Gespriachsschritte eines minimalen Dialogs sind durch ein gemeinsames
Thema (propositionalen Gehalt) miteinander verbunden;

2. der minimale Dialog beginnt mit einem absolut unabhangigen Gesprachsschritt
und endet mit einem absolut abhiangigen Gesprachsschritt;

3. im Rahmen dieser Aufeinanderfolge sind alle Bedingungen des illokutiven
Zwangs bzw. des illokutiven Selbstzwangs erfiillt;

4. innerhalb der gegebenen Aufeinanderfolge von Gesprachsschritten existiert kei-
ne Subsequenz, die die Merkmale (1) bis (3) aufweist.

Der minimale Dialog als Basiseinheit des Gesprachs widerspiegelt das alle Dialoge

konstituierende Merkmal, ndmlich die kommunikative Interaktion zwischen den

Kommunikanten, und zwar unabhingig von der konkreten kommunikativen Funk-

tion der einzelnen Gesprachsschritte.

Die Definition des minimalen Dialogs gewidhrt eine gewisse schopferische
Freiheit bei der Bestimmung einer Sequenz, denn minimale Dialoge weisen keine
starren Grenzen auf. In nicht eindeutigen Gesprachsausschnitten hdngt die Be-
stimmung der Sequenzgrenzen davon ab, wie die illokutive Dominanz eines Ge-
spriachsschritts gegeniiber einem anderen eingeschitzt wird und ob der thematische
Zusammenhang zwischen den Gesprachsschritten, die den minimalen Dialog bil-
den, gegeben ist. Auch konnen Untersuchungsaufgaben und/oder Analysemetho-
den eine besondere Herangehensweise an die Sequenzierung verlangen. In einigen
Fillen kann auch die Dialogstruktur die Aufgliederung des Textes in minimale
Dialoge vorgeben, wie es bei bestimmten Dialogsorten wie z. B. Interview oder
politischer Debatte der Fall ist.

Als formale Methode zur Bestimmung der Minimalitiat einer Sequenz kann
die konsequente Verkiirzung des Dialogausschnitts - beginnend vom gespriachsbe-
endenden Gespriachsschritt - dienen. Dabei werden die Relationen des illokutiven
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Zwangs und Selbstzwangs verletzt. Tritt als Resultat der Verkilirzung die pragmati-
sche Unvollstandigkeit des Dialogausschnitts zutage, ist die Grenze des minimalen
Dialogs iiberschritten.

Aus der Definition folgt zwangsldufig, daB die kieinste Sequenz eine Zweier-
sequenz ist, die nur einen Gespriachsschrittwechsel beinhaltet. Nach oben sind der
Anzahl der Gesprachsschritte in einem minimalen Dialog keine Grenzen gesetzt.

1.2.4 Klassifizierung von Dialogtypen

Dialoge stellen komplexe interaktive Handlungen dar, die in Abhingigkeit vom
Forschungszweck nach unterschiedlichen Gesichtspunkten eingeteilt werden kén-
nen. Der hohe Komplexititsgrad und die von Einzelspechhandlungen abweichen-
den konstitutiven Merkmale filhren dazu, daB die Forschung zur Gesprachstypolo-
gie noch am Anfang steht und in diesem Bereich sehr kontroverse Diskussionen
um die relevanten Taxonomiekriterien gefiihrt werden.

1.2.4.1 Erste Klassifizierungsvorschliige

Erste Versuche einer Dialogtypologie finden sich bereits in der sprachphilosophisch
orientierten Arbeit von BOLLNOW (1966, 50 ff.), in einer literaturwissenschaftlichen
Darstellung von BAUER (1969) sowie in den sprachwissenschaftlichen Untersu-
chungen von BRINKMANN (1971, 869 ff.), HOLDCROFT (1979, 129 ff.) und HENNE,
REHBOCK (1982, 28 ff.).5

Wihrend BOLLNOW (1966, 50 ff.) zwischen dem Gespriach im engeren Sinne,
dem =zufdlligen Gesprich sowie arbeitsbezogenen Sprechformen unterscheidet,
gliedert BRINKMANN (1971, 869 ff.) Dialoge in Kontaktgespriache, gerichtete und
pluralistische Gesprache. Diesen Einteilungen liegen sehr heterogene Kriterien wie
z. B. inhaltliche, situative, institutionelle und soziale Faktoren zugrunde, so daB
die Taxonomien keine Systematizitat fiir sich beanspruchen kénnen. Demgegen-
tiber versucht HOLDCROFT (1979, 129 ff.) mit Hilfe von Kriterien wie Anzahl der
beteiligten Sprecher, Austauschbarkeit von Sprecher- und Adressatenrolle, Vertei-
lung des Rederechts sowie Interessenlage der Sprecher zu einer klassifikatorischen
Zuordnung von discours types zu gelangen. Bei dem von HENNE, REHBOCK (1982,
28 ff.) unterbreiteten Vorschlag schlieBlich geht es um eine Ausdifferenzierung von
Gesprachsbereichen aufgrund kommunikativ-pragmatischer Kategorien, wobei den
Sprechsituationstypen jeweils Gespriachstypen zugeordnet werden. Die Vielfalt der
Unterscheidungskriterien ergibt zwar ein deskriptives Raster der Sprechsituationen,
in denen Gespriache realisiert werden oder realisiert werden kdénnen, aber keine
tragfahige Klassifizierung von Dialogtypen.

Auch in der osteuropiischen Dialogforschung” bilden Gespridchstypologien
keinen Schwerpunkt. Erste grundsitzliche programmatische Uberlegungen finden
sich bei BACHTIN (1979 a) und JoTov (1979, 80 ff.). Weitere Versuche zur Dia-
logklassifikation haben SOLOV’EVA (1965) und BALAJAN (1971 b) unternommen.

SOLOV’EVA (1965) entwickelt eine Klassifikation von Dialogtypen, indem sie
von CH. BALLYs Gedanken ausgeht, daB fast jedes Gespriach eine Art Kampf ist.

6 Einen ausflhrlichen Uberblick iiber die Forschungslage auf dem Gebiet der Dialogtypologie

gibt HUNDSNURSCHER (1994, 203 fT.).
Einen Uberblick iiber osteuropdische, insbesondere russische Arbeiten zur Dialogforschung
bieten VALIUSINSKAJA (1979), MENG (1983), FREIDHOF (1991 a).
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Dementsprechend basieren die verschiedenen Dialogtypen auf den unterschiedli-
chen Auspriagungsgraden der intellektuellen und/oder emotionalen Ubereinstim-
mung der Interaktanten. Dabei werden vor allem die Verflechtungsmittel zwischen
den Gesprachsschritten und die Arten des Sprecherwechsels beriicksichtigt. Im
Ergebnis ihrer Analyse von Textmaterial der schéngeistigen Literatur stellt SOLo-
V'EVA die Dialogtypen ‘Streitgesprich’, ‘klarende Aussprache’, ‘Zank’ und ‘Dialog-
Unisono’ auf.

BALAJAN (1971 b) dagegen unterscheidet zwei polare Dialogklassen: den
‘diktalen’ oder ‘informativen’ Dialogtyp, der auf der Mitteilung von Gedanken be-
griindet ist, und den ‘modalen’ Dialogtyp, bei dem die Beziehungen der Sprecher
zu den Mitteilungen im Vordergrund stehen. Diese beiden Dialogtypen bilden ge-
wissermaBen die Pole einer Skala, auf der jedes konkrete Gesprach in Abhédngigkeit
von seinem modalen Gehalt eingeordnet werden kann.

1.2.4.2 Sprechhandlungstheoretischer Ansatz

Die oben aufgefithrten Klassifikationsvorschldge geniigen einer analytischen Dia-
logtypologie nicht oder nur in ungeniigendem MaQBe. Hier soll demgegeniiber eine
Taxonomie von Dialogtypen vorgestellt werden, die weder Gespriachsinhalte noch
formale Aspekte gegebener Interaktionssituationen wie Anzahl der beteiligten
Sprecher oder die Verteilung des Rederechts noch andere kommunikativ-
pragmatische Faktoren als primére Typologiekriterien beriicksichtigt.

Nach welchen Prinzipien eine solche Klassifikation der Dialogtypen entwik-
kelt werden kann, wird im weiteren dargestellt.

1.2.4.2.1 Methodisches Vorgehen

Eine analytische Dialogtypologie sollte zwei Anforderungen geniigen: Zum einen
sollte sie auf den dialogkonstitutiven Eigenschaften basieren, und zum anderen
sollte sie so konzipiert sein, daB sie die verschiedenen Erscheinungsformen von
Gespriachen addquat und vollstdndig erfaBt und klassifiziert.

Dialoge sind eine Realisierungsform sprachlichen Handelns. Handeln ist
immer zielorientiertes, intentionales Verhalten. Diese Erkenntnis ist schon sehr alt,
denn ,der Begriff des teleologischen Handelns steht seit Aristoteles im Mittelpunkt
der philosophischen Handlungstheorie. Der Aktor verwirklicht einen Zweck bzw.
bewirkt das Eintreten eines gewiinschten Zustandes, indem er die in der gegebenen
Situation erfolgversprechenden Mittel wihlt und in geeigneter Weise anwendet®
(HABERMAS 1981, I, 126 f.). Mit sprachlichem Handeln, das eine verbale kommu-
nikative Interaktion darstellt und somit eine Subklasse von Handeln ist, verfolgen
die Sprecher bestimmte Handlungsziele, die mit sprachlichen Mitteln erreicht wer-
den konnen. Als Handlungsziele werden antizipierte, zukiinftige Zustdnde
oder Ereignisse bezeichnet, die ein Individuum gegeniiber anderen potentiellen
Zustinden oder Ereignissen priferiert und die sich nicht ohne das Handeln des
Individuums einstellen wiirden.”® Handlungsziele, die mit sprachlichen Mitteln
erreicht werden konnen, bezeichne ich als Handlungsintentionen. Diese
sind als Teilmenge von Handlungszielen im wesentlichen dadurch gekennzeichnet,
daB sie auf einen Adressaten gerichtet sind und die kognitiven Prozesse des Adres-
saten beeinflussen sollen. Als kausale Folge dieser Einwirkung kann der Adressat
unter Umstianden veranlaBt werden, bestimmte Handlungsziele des Sprechers zu

7 Vgl. KoHL (1986, 55).
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realisieren: der Adressat soll beispielsweise etwas Bestimmtes tun, denken oder
glauben. Um meinen Gedankengang zu verdeutlichen, fiihre ich ein Beispiel an:
Ein Aktant, Spl, hat das Handlungsziel, einen schweren Tisch zu verriicken. Da er
nicht in der Lage ist, sein Handlungsziel allein zu verwirklichen, bittet er Sp2, ihm
zu helfen, indem er sagt: , Hilf mir bitte, den Tisch zu verriicken!* Mit seiner BIT-
TE verfolgt Spl zunichst die Handlungsintention, auf den Adressaten, Sp2, so
einzuwirken, daB dieser die BITTE versteht und eine Veridnderung der kognitiven
Prozesse des Adressaten herbeigefiihrt wird. Als Folge dieser kognitiven Verdnde-
rung soll w1ederum eine Veranderung der gegenstiandlich-praktischen Welt herbei-
gefiihrt werden. n

Da sprachliches Handeln, einschlieBlich dialogisches, wie alles Handeln te-
leologisch ist, mussen als oberstes Taxonomiekriterium von Dialogen die Hand-
lungsziele und kommunikativen Intentionen der Sprecher betrachtet werden. In
diesem Punkt iiberschneidet sich die Dialoganalyse mit der Sprechhandlungs-
theorie, denn bereits SEARLE (1976) faBte bei seiner Klassifizierung einfacher
Sprechhandlungstypen den Zweck menschlicher Kommunikation als wichtigstes
Klassifizierungskriterium auf.

Die Unterscheidung zwischen Handlungszwecken und Handlungszielen geht
auf REHBEIN (1977, 108) zuriick: Sprecher verfolgen individuelle Handlungsziele,
Handlungen dagegen besitzen kollektiv giiltige Zwecke, die letztendlich auf den
Handlungszielen der Aktanten basieren. Nur in Uberemstlmmung mit konventio-
nellen Handlungszwecken kénnen die Sprecher ihre individuellen Ziele erreichen.

Der Handlungszweck eines argumentativen Dialogs kann z. B. darin beste-
hen, den Nachweis fiir die Richtigkeit einer BEHAUPTUNG zu erbringen. Die
kommunikativen Handlungsziele der Interaktionspartner konnen dabei divergieren:
Spl will die Richtigkeit seiner BEHAUPTUNG beweisen, wihrend Sp2 deren
Faischheit nachweisen will. Beide Sprecher lassen sich auf den Dialog ein, weil es

ihnen moglich erscheint, ihre individuellen Handlungsziele im Rahmen dieses Dia-
logs zu verwirklichen.

»--- mMit dem Unterstellen und Namhaftmachen eines Handlungszwecks wird eine
sprachliche Interaktion in den Rahmen von Zweckrationalitit gestellt, d. h. von ei-
nem Anfang auf ein Ende hin als rational rekonstruierbarer Zusammenhang be-
stimmt (CARLSON 1984; MEGGLE 1990, 91). Dieses Rahmenkonzept von sprachli-
cher Interaktion ist notwendig, um gegeniiber den authentischen Textverldufen, die
durch situative und zeitliche Limitation charakterisiert sind, die zugrundeliegenden
Interaktionsstrukturen als die Einheiten analysieren zu konnen, die die Objekte der
Typologisierung sind (‘wohlgeformte Dialoge’). Authentische Interaktionen kénnen
rekonstruierten Dialogtypen in etwa entsprechen, sie sind aber selbst keine Typen,
sondern eben performanzbedingte Realisierungen von Typen (Gesprichsexemplare).*
(HUNDSNURSCHER 1994, 224 f.)

Wie sich eine Dialogtypologie ausgehend von den Handlungszielen der Interaktan-
ten entwickeln 148t, wird im folgenden Abschnitt aufgezeigt.

n Die kognitiven Verarbeitungsprozesse, die sowohl bei Spl als auch bei Sp2 stattfinden, sind

hier nur angedeutet worden, da eine ausfiihrliche Darstellung dieser Prozesse im Rahmen
der hier interessierenden Problemstellung nicht erforderlich ist.
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1.24.2.2 Typologie auf Grundiage der Sprecherziele

Fir eine Taxonomie von singulidren, sequenzunabhingigen Sprechhandlungstypen
(wie z. B. BITTEN oder VERSPRECHEN) hat SEARLE als oberstes Kriterium den
illokutiondaren Zweck, den ein Sprecher mit seiner Sprechhandlung verfolgt, heran-
gezogen. Auch bei Dialogen, die aus komplexen, dialogisch strukturierten Sprech-
handlungssequenzen bestehen", machen die Sprecherziele die spezifische Hand-
lungscharakteristik aus, sie determinieren letztendlich den Zweck des Dialogs.
BACHTIN (1979 a, 256) sagt dazu:

~ITOT 3aMbicell ONpeaesseT KaK caMhlil Bhibop npeaMera (B onpeleeHHLIX YCIIOBH-
fIX pe4eBOTO OOLIEeHHA, B HEOOXORHMMON CBS3H C MpeglIecTBYIOIMAME BhiCKa3biBaHH-
fIMH), TAK H TPaHHLK! H ero NpeIMeTHO-CMbIC/IOBYIO HcYeprniaHHocTs. OH onpenens-
€f, KOHeYHO, H BhIOOp TOH XaHpPOBOH (OPMREI, B KOTOPOil OyaeT CTPOHTBLCA BhiCKa-
3bIBaHHE.“

Beispiele fiir zweckorientierte Dialoge sind Wegauskiinfte, Verkaufsgespra-
che, Beratungsgespriche, Aushandlungsdialoge, argumentative sowie persuasive
Dialoge. Der Handlungszweck von persuasiven Gesprichen besteht entweder in der
Uberzeugung oder in der Uberredung des Dialogpartners. Dazu kann der Propo-
nent verschiedene Sprecherziele und Intentionen verfolgen, z. B. kann er den Op-
ponenten uUberreden, mit ihm ins Kino zu gehen, obwohl Sp2 nicht die Ansicht
von Spl teilt, daB der vorgefiihrte Film interessant sei.

Die Versuche, das primire Klassifikationskriterium fiir sprachliche Handlun-
gen, namlich den Handlungszweck, auf Dialoge zu ubertragen, stoBen auf gewisse
Skepsis in der wissenschaftlichen Diskussion.”” Dabei wird an die Interaktionsform
‘Konversation’ erinnert und hervorgehoben, daB diese offene und sprunghafte
sprachliche Kommunikationsform keine Zweckorientierung erkennen lasse. Natiir-
lich unterliegen solche Gesprachssorten wie Small talk, Partykonversation, Unter-
haltung, Plauderei, Blodelei usw. keiner stringenten zweckorientierten Kohirenz.
Dennoch sind auch fiir sie gewisse Gesprachszwecke angebbar, denn sie erfiillen
einen fiir die menschliche Gemeinschaft duBerst wichtigen Handlungszweck, und
zwar den der Aufrechterhaltung und Stabilisierung von sozialen Beziehungen un-
terschiedlichster Art. Der Handlungszweck dieser Interaktionsformen, die bezie-
hungsgestaltende Dialoge genannt werden, ist folglich mit sozialen und psy-
chischen Kategorien zu fassen und 14Bt sich unter der phatischen Funktion der
Sprache im JAKOBSONschen Sinne zusammenfassen.”' Der Grad der Zweckbe-
stimmtheit dieser Dialoge kann einer skalierbaren Gruppe zugeordnet werden.

Den obengenannten Klassen - zweckdeterminierten und beziehungsgestalten-
den Dialogen - kann eine dritte Klasse sprachlicher Kommunikationsformen ge-
genibergestellt werden, die sich an auBersprachlichen Zusammenhingen orien-
tiert. Es ist die Gruppe der wahrnehmungs- oder handlungsbegleiten-
den Gespriache, wie sie etwa bei Ausstellungsbesuchen oder Radtouren gefiihrt
werden, wenn sich die Kommunikationspartner gegenseitig auf interessante Beob-
achtungen aufmerksam machen oder wenn bei gemeinsamen Titigkeiten wie Ba-
steln, Tapezieren oder Gartenarbeit kommentierende, anleitende, vorschlagende
oder bewertende AuBerungen gemacht werden. Die Kohédrenz dieser Dialoge be-
ruht auf dem &uBeren praktischen Handlungszusammenhang, dessen einzelne

n
n
74

Vgl. dazu Kapitel 1.2.1.
Vgl. SEARLE (1986; 1992 a) und TAYLOR, CAMERON (1987).
Zur phatischen Kommunikation vgl. etwa KosTA (1998 a).
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Aspekte und Abschnitte sie thematisieren, kommentieren oder zum Zwecke der
Zusammenarbeit koordinieren.

Somit 148t sich folgende Globaltaxonomie von Dialogen nach der Zweck-
orientierung ableiten:”’

Dialoge
Kommunikations- Beziehungs- Handlungs-
zweckorientierte gestaltende begleitende
Dialoge Dialoge Dialoge

Abbildung 2: Globaltaxonomie von Dialogen in bezug auf ihre Zweckorientierung

Die Zweckbestimmung von Gesprachen kann auf zwei Wegen erfolgen: entweder
wird dem Dialog als Ganzem ein Zweck zugeschrieben, oder es wird vom illoku-
tiondren Zweck der initialen Sprechhandlung ausgegangen, die als dominierende
Instanz aufgefaBt wird und mit der Spl sein kommunikatives Ziel in einen Inter-
aktiouszusaminenhang einbringt und damit den intentionalen Rahmen des
(minimalen) Dialogs vorgibt.

Bei persuasiven Dialogen, deren Zweck in der Persuasion des Gesprachsteil-
nehmers besteht, sind beide oben genannten Analyseverfahren anzuwenden. In
Gespriachen, in denen Spl sein persuasives Ziel verschleiert, weil er meint, mit
einer kryptolalischen Strategie sein Persuasionsziel effektiver erreichen zu kénnen
als mit einer Offenbarung seiner kommunikativen Intentionen, kann der Dia-
logzweck nur durch eine verlaufsorientierte Beschreibung"6 des gesamten Ge-
sprachs ermittelt werden.

Der zweite Weg, die musterorientierte Beschreibungn von Dialogen, kann
verfolgt werden, wenn Spl sein Handlungsziel offen darlegt bzw. in der initialen
Sprechhandlung zum Ausdruck bringt.

Da Gespriche in bezug auf ihre interne Struktur in der Regel duBerst variabel
sind, 1aBt sich ihr ubergeordneter (primérer) Zweck oftmals nur aus der Bestim-
mung der (sekundaren) Teilzwecke von Dialogphasen und -sequenzen ermitteln.”®
Das Kriterium der Zweckbezogenheit der Gesprdachsschritte und einzelner Ge-
spraichsphasen wirkt hier kohdrenzstiftend fiir den Dialogverlauf. Weil die Realisie-
rung primdrer Kommunikationsziele haufig an das Vorliegen bestimmter Voraus-
setzungen gebunden ist, versuchen die Interagierenden mit der Verwirklichung von
sekundaren Zielen die Voraussetzungen fur das Erreichen des primdaren Kommu-
nikationsziels zu schaffen. KOHL (1986, 56) unterscheidet zwischen dialogmuster-
speziﬁschen-"9 und dialogmusterunspezifischen sekundiaren Kommunikationszie-
len.

Als dialogmusterspezifisch werden, neben dem primiren Ziel, dieje-
nigen sekundiaren Kommunikationsziele bezeichnet, deren Realisierung eine not-

75
76
”
78
79

Vgl. HUNDSNURSCHER (1994, 225).

Vgl. dazu Kapitel 1.3.2.

Vgl. dazu Kapitel 1.3.1.

Vgl. TECHTMEIER (1984) und KOHL (1986).

Zu dem Begriff ‘Dialogmuster’ vgl. Kapitel 1.3.1.1.
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wendige Voraussetzung fiir das Erreichen des primidren Kommunikationsziels dar-
stellt. Dialogmusterspezifische sekundire Ziele sind folglich direkt an das primare
Kommunikationsziel gebunden. Deshalb sind sie auch nur fiir ein spezifisches
Dialogmuster relevant und spielen in anderen Dialogmustern keine Rolle.

».Das Dialogmuster ‘Planungsgespridch’ ist beispielsweise dadurch gekennzeichnet,
daB mindestens zwei Sprecher ein von beiden priferiertes Ziel Z erstreben (z. B. ein
Zimmer zu tapezieren), sie aber nicht wissen, welche Handlungen dazu im einzelnen
und auf welche Art vollzogen werden missen. Ein dariiber gefiihrtes Planungsge-
sprich dient insgesamt zur Losung dieses Problems, d. h. das priméire Kommunika-
tionsziel der Sprecher besteht darin, Handlungsweisen zur Erreichung des Ziels Z zu
ermitteln und sich auf den koordinativen Vollzug der Handlungen zu verstandigen.
Dazu ist jedoch das Erreichen von (zumindest) drei dialogmusterspezifischen kom-
munikativen Teilzielen erforderlich: Zunichst ist das Problem zu zerlegen, d. h. es
ist zu kldren, weiche Teilprobleme sich auf dem Weg zur Erreichung des Ziels erge-
ben (z. B. welche Arbeitsmittel man zum Tapezieren benétigt, welche Arbeitsschritte
notwendig sind). AbschlieBend sind Moglichkeiten zur Uberwindung der einzelnen
Teilprobleme zu finden; die Interaktanten miissen somit kldren, was zu tun ist, um
die Teilprobleme und damit letztlich das Gesamtproblem zu l6sen (z. B. wie man
die erforderlichen Arbeitsmittel und Informationen zum Umgang mit ihnen besorgen
kann). SchlieBlich miissen sich die Interaktanten auf den koordinativen Vollzug ein-
zelner Teilhandlungen einigen (z. B. darauf, wer die Tapeten einkleistert und wer sie
an der Wand befestigt), um durch gemeinsames Handeln das Ziel Z letztlich zu er-
reichen.“ (KOHL 1986, 57)

Die oben angefiihrten sekundiren Teilziele sind fiir das Dialogmuster ‘Planungsge-
sprach’ konstitutiv. Deshalb ist jhre Realisierung, vorausgesetzt sie ist noch nicht
erfolgt, obligatorisch fiir das Erreichen des primiren Kommunikationsziels der In-
teraktanten. Werden sie nicht verwirklicht, kann auch der Handlungszweck eines
Planungsgesprichs nicht realisiert werden. Damit wiirde das Gesprich als Ganzes
erfolglos bleiben.

Dialogmusterunspezifische sekundire Teilziele sind - im Gegensatz
zu den dialogmusterspezifischen Kommunikationszielen - fiir alle Dialogmuster
relevant. In Abhingigkeit davon, ob ihre Realisierung eine notwendige Vorausset-
zung fir das Erreichen des primiren Kommunikationsziels darstelit oder ob ihre
Realisierung lediglich angestrebt werden kann, unterscheidet KoHL (1986, 60) dia-
logmusterunspezifische obligatorische und fakultative Ziele.

Als obligatorische Ziele werden diejenigen dialogmusterunspezifischen
Teilziele bezeichnet, deren Realisierung eine notwendige Voraussetzung fiir erfolg-
versprechende Versuche der Verwirklichung des primiren Kommunikationsziels
ist. Das heiBt, sind diese Teilziele nicht erreicht, so ist diz Realisierung des prima-
ren Kommunikationsziels prinzipiell gefdhrdet. Zwei Ziele werden zu den obligato-
rischen Teilzielen gerechnet: das Verstandenwerden und die Situationsdefinition.*
Das Ziel, daB der Gesprichspartner die AuBerungen des jeweiligen Sprechers ver-
steht, ist trivialerweise eine notwendige Voraussetzung fiir jede Art von Kommuni-
kation. ,Der Verstehensproze8 selbst ist dabei hierarchisch gegliedert: er zielt iiber
das rein akustische Verstehen und das Verstehen der Bedeutung der AuBerung auf
die Identifikation des der AuBerung zugeordneten Handlungsmusters bis hin zur
Identifikation des Dialogmusters“ (KOHL 1986, 60).

Vg. dazu die ausfihrliche Darstellung von KOHL (1986, 60 {T.).
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Das Ziel der Situationsdefinition besteht darin, eine wechselseitig akzeptierte
Klarung der sozialen Beziehungen und der Rollenverteilung zwischen den Kom-
munizierenden in Abhangigkeit von dem auBersprachlichen Situationskontext und
dem Handlungszweck zu erreichen. Ein wichtiger Bestandteil der Situationsdefini-
tion ist die Sicherung der Gespriachsbereitschaft und die Herstellung von Koopera-
tivitat im GRICEschen Sinne.

Zu den dialogmusterunspezifischen fakultativen Teilzielen gehdren die-
jenigen Ziele, die Sprecher in allen Gesprachen verfolgen konnen und deren Errei-
chung - im Gegensatz zu den dialogunspezifischen obligatorischen Teilzielen - kei-
ne notwendige Voraussetzung flir die Realisierung des primdren Kommumkanons-
ziels darstellt. Dazu zdhlt z. B. das Beziehungsmanagement und die Imagepflege s
Dialogmusterunspezifische fakultative Teilziele stehen in keinem direkten Zu-
sammenhang mit dem primiaren Kommunikationsziel. Ihre erfolgreiche bzw. nicht
erfolgreiche Verwirklichung hat keinen direkten EinfluB auf die erfolgreiche bzw.
nicht erfolgreiche Realisierung des primiaren Kommunikationsziels.

Die Relationen der primidren und sekundiren Kommumkatlonsnele zuein-
ander sind in Abbildung 3 zusammenfassend graphisch dargestellt

Primidres Kommunikationsziel

|

Sekunddare Ziele

Dialogmusterspezifische Ziele Dialogmusten:nspeziﬁsd\e Ziele
obligatorische Ziele fakukative Ziele
Verstanden- Situations- Beziehungs- Image-
werden definition management  pflege

Abbildung 3: Primdre und sekunddre Kommunikationsziele

Das Schema verdeutlicht nochmals, daB die Verwirklichung der fakultativen dia-
logunspezifischen Kommunikationsziele - im Gegensatz zu den obligatorischen
Zielen - keine notwendige Voraussetzung fiir die erfolgreiche Realisierung des pri-
miren Kommunikationsziels darstellt. Dialogmusterspezifische Teilziele werden

8 Zur Imagepflege vgl. GOFFMAN (1967, dt. 1991). Image ist interaktional als ,der positiv so-

ziale Wert definiert ... , den man fiir sich durch die Verhaltensstrategie erwirbt, von der die
anderen annehmen, man verfolge sie in einer bestimmten Interaktion. Image ist ein in Ter
minj sozial anerkannter Eigenschaften umschriebenes Selbstbildnis, - ein Bild, das die ande-
ren ibernehmen kénnen“ (GOFFMAN 1991, 14),

8 Vgl. dazu auch KOHL (1986, 62).
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von den Kommunizierenden in komplex strukturierten Dialogabldaufen verfolgt,
um die notwendigen Voraussetzungen fir die Realisierung des primidren Kommu-
nikationsziels zu schaffen.

1.2.4.2.3 Typologie auf Grundiage der Interessenkonstellation der Sprecher

Da sprachliches Handeln wie jedes Handeln intentional ist und der Realisierung
von individuellen Handlungszielen der Sprecher mit Hilfe von sprachlichen Mit-
teln dient, wurde im Kapitel 1.2.4.2.2 eine Globaltaxonomie von Dialogen aus der
Sicht ihrer Zweckorientierung vorgenommen. Sprachliches Handeln ist jedoch
nicht nur intentionales, sondern immer partnerorientiertes Handeln. Folglich ist
davon auszugehen, daf8 jeder Sprecher interaktiv seine Handlungsziele zu realisie-
ren versucht. Die Handlungsziele der Kommunikationspartner kénnen (gidnzlich
oder partiell) zusammenfallen bzw. divergieren. Demnach ist das Zusammenspiel
der Handlungsziele und -intentionen der Kommunikanten bei zweckorientierten
Gesprachen von groBer Bedeutung. Die Handlungsziele der Sprecher basieren
letztendlich auf ihren Interessen, so daB als weiteres Klassifikationskriterium von
Dialogen die Interessenlage und die Verstindigungsbereitschaft der Sprecher die-
nen kann.

Damit ergibt sich auf einer ersten Ordnungsstufe eine Gliederung in Dialoge
mitkonvergenter und divergenter Interessenlage:33

Dialoge

bei konvergenter bei divergenter
Interessenlage Interessenlage

Abbildung 4: Erste Ordnungsstufe einer Dialogklassifizierung aufgrund der Interessenlage der
Sprecher

Diese Dialogtypen lassen sich wiederum in Subtypen in Abhidngigkeit von der In-
teressenkonstellation untergliedern: Bei konvergenter Interessenlage lassen sich
kontributive Dialoge, bei denen die Sprecherinteressen (zumindest bis zu ei-
nem gewissen Grade) ausgeglichen sind, und suppletive Dialoge, bei denen die
kommunikativen Interessen unausgewogen sind, unterscheiden.

Der Handlungszweck von kontributiven Gespriachen besteht im Erreichen ei-
nes gemeinsamen, libergeordneten Handlungsziels der Interaktionspartner durch
einen Ausgleich ihrer jeweiligen individuellen Interessen oder Anspriiche. Beispiele
fiir kontributive Dialoge sind Planungs-, Meinungsaustausch- oder Beratschla-
gungsgesprache sowie beziehungsgestaltende Dialoge, vgl.:

(9): Paszosop deyx dpysei (060 ecem).

A — Myxu9uHa, 20 seT, cTyAeHT PH3IUTIECKOro paKy/LTETa.

B — XeHinuHa, 19 net, cTynenTKa dHtONOrHIecKoro GaKky/bTeTa.
3anHch caenaHa B KOMHaTe.

A la, TatbaHa, ciymiaf, ecny Kk MHIKe noexaTts, na?
b A xyna umentio?

8 Vgl. HUNDSNURSCHER (1994, 221 fT)) und FRANKE (1986, 88 f.).
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A B Kues. MHe TaM HyXHh! 1OTaHbl, 3TO pea/muo? A eC/iH He e3JHTb, TaM
IOoCTaHyT?

b A pymawo, uro goctaHyr. Ho a1 Bor He 3Hato. KocTHK mo/mxkeH Mite 6bLn
JOCTaTb, BOT BBIC/ATL, HO 9YTO-TO TAM He IMOJYUHJIOCh, KaK A ITOHSJIA.

A A 9TO 3a IOTAHKI-TO?

B S He 3Halo. §I mpeacTaBieHds He uMelo. OH CKa3all, YTO XOpOilMEe H CKasall,
9TO BhIILIET.

A A noyeMy He nonydsiocsk. HedcHo xak-To.

5 To nu He... ®. caM He NOHA, MOHHMaewb. OH MO3BOHHN B HHKaK He Mor
TOJIKOM HOHATB, TO JIE €My He NMPHHEC/H, TO JIH OH He BhICJAJ, MOTOMY 9TO
€My HEKOrOa, TO JIH OH yXe BhICjIall, a OHM elme He mpmmuH, BoT. Hy He
MOHRJI OH.

A A 9TO, Thl NO3BOHHTbH €My He MOXeIb?

b Sl He 3HAI0 ero HoMmepa.

(MF, 1, 142)

Der vorliegende Dialogausschnitt ist einer Unterhaltung zwischen zwei Freunden
entnommen, die verschiedene Themen besprechen und dabei ihre Meinungen aus-
tauschen. Das Gespriach zdhlt zu den kontributiven Dialogen, da die Interessen-
konstellation zwischen den Interaktanten ginzlich ausgewogen ist.

Suppletive Dialoge kommen zustande, wenn auf seiten eines Kommunikan-
ten ein Detizit vorliegt, das sein Interaktionspartner zu beseitigen imstande und
bereit ist. Der Handlungszweck dieser Gespriache besteht im Beheben dieses Defi-
zits, das auf der kognitiven, praktischen oder emotiv-psychischen Ebene angesiedelt

sein kann. Typische Beispiele fiir suppletive Interaktionen sind Anleitungs-, Bera-
tungs- oder Informationsgesprache, vgl.:

(10): fQuanoe cnpasouroi cayxcbst 09.

— JleBylnka, BOT XO3A/MCTBEHHLI# Mara3HH, 1 He 3Hal0, Kakas TaM yiIHLa, HO
meTpo ,TaraHckas" roe-To OH.

— XoasAcTBeHHMIH?

— Na.

— TaraHckas ecTo.

— J1a? Hy, cxax#Te, moXxanyncra.

- H...

— Cnacub6o.

(Sluzba 09, 1)

AU Tiatr

Der Dialog 10, ein Telefongesprach, gehort zu den Informationsgesprachen, wobei
der Kommunikant A ein Wissensdefizit hat, das seine Gesprichspartnerin b auf-
grund ihrer Tatigkeit bei der Telefonauskunft beheben kann. Das kommunikative
Interesse zwischen den beiden Dialogteilnehmern ist unausgewogen, da die Kom-
munikanten iiber unterschiedliche Handlungsmaglichkeiten verfiigen: A mochte
etwas erfahren, und B ist ihm dabei behilflich. Somit gehort dieses Gesprach zu
den suppletwen Dialogen.

Innerhalb der Dialoge bei divergenter Interessenkonstellation, bei denen die”
Interaktanten auf der Durchsetzung ihrer jeweiligen Anspriiche beharren, lassen
sich je nach Verstindigungsbereitschaft zwei Gruppen unterscheiden: transi-
gente und intransigente Dialoge.

Den transigenten Gesprichen sind vor allem Verhandlungen und Aushand-
lungsdialoge zuzuordnen. ,Beide Partner haben ihren eigenen Vorteil im Auge,
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sind aber zur Wahrung ihrer eigenen Interessen gezwungen, mit Hilfe von modifi-
zierten Vorschldgen und Gegenvorschldgen einen fiir beide Seiten tragbaren Kom-
promiB anzusteuern. Wenn jeder auf der Erfullung seiner Vorstellungen ohne Ab-
striche beharrt, kommt kein AbschluB zustande; der Gesprachszweck wird verfehlt”
(HUNDSNURSCHER 1994, 222), vgl.:

(11): Situationskontext:

Folgender Dialogausschnitt ist einem Verhandlungsgesprich entnommen, ,das im Februar
1992 stattgefunden hat und auf Tonband aufgenommen wurde. Es wurde vom Leiter eines
osterreich-russischen Joint-venture (Person A) mit dem Vertreter einer russischen Metallfa-
brik gefiihrt (Person B), Verhandlungsgegenstand war die Lieferung von Konsumgiitern
und Anlagen nach RuBland, die teils mit Geld, teils durch Warenlieferungen abgezahit
werden sollte. Nachdem Finanzierungsfragen besprochen worden waren, schnitt A ohne
Uberleitung das Thema der Garantien an* (KAPPEL ET AL. 1992, 185).

A Hy xopolno. A xakHe rapaHTHH, TaK CKa3aTh, 3aBOf NpeacTaBiseT?

b Hy rapantas xakge. OH MomnHchiBaeT KOHTPAKT, B KOTODOM M T'OBOpHT,
9TO, eC/IH OH He MOXET JaTh feHer B TAKOM KOJIH9ecTBe, TO OH NAeT onpe-
IelleHHOe KONAYeCTBO TOBApA.

Hy a ecnm (...)

(nepebueaet): Moxanyitcta. Hy, Kakue rapantau?

To ects (...)

(nepebusaer): Kaxue Bhl XoTHTe oT Hac rapanTee? [loxanylicra, MOXHO OT
agMHHHCTPALLAH O6NacTH cAeAaTh TapaHTHIO, MOXHO cHelaTh OT MHHH-
CTEPCTBa [IPOMLIILIEHHOCTH rapalTuio. Bce MoXHO.

To ecTb OT MHHMCTEPCTBA NMPOMLIILIEHHOCTH H OT NMpaBHTebCTBa Poccuu
NpaKTHYECKH?

Hy na, Ho mpaBHTe/IbcTBO Poccuy Bce paBHO 9yTyH He IutasHT. Kak yrop-
HO.

Hla, HO ecTh KaKHe-To onperesieHlible FTapaHTHH...

Her, 6e3ycnosHo, oHH caenaioT, 6epyT Ha cebg Takylo...

To ecTb 3TO NpaKTHYeCKHil Ha TeKyillHi rof, na?

S mymaio, 9T0 cpoKOM — Ha rof. CpokoM Ha...

Ot matwl...

Ot maTul DONYy9eHHSA.

Xopomo. A Teneph Tako#l Bonpoc: OHE JO/DKHH YTO, BOT 9TH, JOMYCTHM,
BCIO KBOTY NPOMOPLIHOHANBLHO BpeMEHH OTNABATh HJIH CPa3y Ha...
(nepeGusaet): YTo elle B Ka4eCTBE I'aPAHTHH MOXHO NPEIOXKHTb, 3TO HY
NMOKa3aTb 9KCHOPTHYIO KBOTY MX H JleLieH3HH TeKylnuX (...), TO €cTh, YTO
3TO...

(Kappel et al. 1992, 186 f.)

Uy Ui

B AbIAIAbia Y o

Das Beispiel 11 gehort zu den divergenten transigenten Dialogen, da zum einen
der Ausgangspunkt von Verhandlungen die divergente Interessenlage der Kommu-
nikanten ist und zum anderen bei Verhandlungen die Eigeninteressen nur unter
Beriicksichtigung der Interessen des Verhandlungspartners vertretbar sind. In (11)
kommt b seinem Verhandlungspartner A, der den Vertrag durch Garantien absi-
chern will, entgegen, indem er A Garantien durch verschiedene Kérperschaften
anbietet.

Beim intransigenten Dialogtyp dagegen sind die Gespriachspartner darauf be-
dacht, ihre individuellen Interessen einseitig, gegen den Widerstand des anderen
Interaktionsteilnehmers, durchzusetzen. Zu dieser Klasse gehéren z. B. Diszipli-
nierungsdialoge oder Streitgespriche, vgl.:
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(12): Cnop dpy3eii 0 zunno3e u TeaenaTuu.

A — ¢H3EK, 56 KeT.
b — Bpau, 55 mer.

3To He HayYHBle JoBOOLL//
Ho 3T0 XOHEeYHO Xe NMoKa3biBaeT ITO HayKa OBHXKETcs Brnepen//
A Th1/ Xorla yTRepXjaellb 9TO Te6e H3BECTHH 3aKOHOMEPHOCTH/
Ho Thi MeHs He nepeneprasai//
Kaxk 310 21 He nepeaepraBai?
TroH crnosa!
He nepeneprusan//
He mepenepruBai//
(rep36. 2 caosa)
(uporu3supyet) Y Hac cerofHA KOHUeENUHA/ Y Hac... y Hac...
dusuxa ceromHs OaeT 3aKOHYEHHYIO KOHLIEIHIO//
12 s 3TO MoBTOPsAI// 3aKOHIEHHYIO KOHLeMLuo//

b MHe X-Kanko Teba caymaTh// 3aKOHIeHHYI0 KOHLUenumo//
(Zemskaja, Kapanadze 1978, 171)

L R O S T
™ o am b

P~

i0
1

Der vorliegende Dialogausschnitt 12 ist einem Streitgesprach entnommen, bei dem
ieder Gesprachsteilnehmer den anderen vor seiner Meinung iiberzeugen wil!, wo-
bei aber - im Gegensatz zu persuasiven Gesprachen - die Argumente des Kontra-
henten nicht sachlich gepriift werden und die Person des Gegeniibers angegriffen
wird (vgl. z. B. die Ziige 5 und 12 von B Kak 370 2 He nepedepzusai? und Mne -
acanko Teba caywars// 3axoHuenHyro konyenyuro//). Jeder Kommunikant versucht,
seine kommunikativen Handlungsziele gegen den Widerstand des Gesprachspart-
ners durchzusetzen, ohne die Fremdinteressen zu beriicksichtigen. Demzufolge ist
dieses Gesprach dem intransigenten Dialogtyp bei divergenter Interessenlage der
Interaktanten zuzurechnen.

Zusammenfassend sind in Abbildung 5 die oben ausdifferenzierten Klassen
von Dialogtypen in schematischer Form aufgezeigt.

Dialoge

|

bei konvergenter Interessen- bei divergenter Interessen-

lage von Spt und Sp2 lage von Sp1 und Sp2
kontributive suppletive transigente intransigente
Dialoge Dialoge Dialoge Dialoge

Abbildung 5: Klassifizierung von Dialogtypen aufgrund der Interessenkonstellation der Sprecher
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Diese Klassifizierung der zweckdeterminierten Dialoge bildet die Grundlage fiir
eine weitere Binnenstrukturierung von Dialogglypen, zundchst im ‘kognitiven’,
‘praktischen’ und ‘emotiv-psychischen’ Bereich.

Die zweckorientierten persuasiven Gespriache lassen sich in die Gruppe der
Dialoge mit divergenter Interessenlage von Spl und Sp2 einordnen. Dabei ist je-
doch zu beriicksichtigen, daB die Divergenz zwischen den Interessen der Kommu-
nikationsteilnehmer unterschiedlich stark ausgepragt sein kann. Da bei persuasiven
Gesprachen die Kommunikanten ihre Interessen und somit letztendlich ihre
Handlungsziele gegen den Widerstand oder die Nicht-Unterstiitzung des Ge-
sprachspartners durchsetzen, indem sie die Interessen des Gesprachspartners be-
rucksichtigen, gehoren sie zum transigenten Dialogtyp.

1.3 Analyseverfahren auf sprechhandlungstheoretischer Basis

Nachdem in Kapitel 1.1 die theoretischen Ausgangspositionen der klassischen
Sprechakttheorie dargestellt und in Kapitel 1.2 die theoretischen Grundlagen und
Untersuchungskategorien der Dialoganalyse expliziert wurden, soll im folgenden
Abschnitt gezeigt werden, wie die Sprechhandlungstheorie zu einer handlungsmu-
sterorientierten Dialogtheorie erweitert werden kann. Diese Erweiterung ist not-
wendig, um die Abfolgebeziehungen und die Verkettungsprinzipien der Sprech-
handlungen innerhalb eines (minimalen) Dialogs aufzeigen und um Gesprichs-
strukturen beschreiben zu konnen. Folgende zwei Verfahren, die sprachliches dia-
logisches Handeln auf sprechhandlungstheoretischer Basis untersuchen, sollen
vorgestellt werden: die Handlungsmusteranalyse und die verlaufsorientierte Be-
schreibung von Gesprichen. Die Handlungsmusteranalyse versucht, ausgehend
von den Handlun§§zielen der Sprecher, die Grundmuster dialogischen Handelns
zu rekonstruieren.”” Demgegeniiber beschreibt die Verlaufsanalyse einen Dialog
entlang der Abfolge der Sprecherwechsel, indem fiir Gieden Gesprachsschritt bzw.
Zug die jeweilige illokutiondre Rolle benannt wird.® Bei der Darstellung dieser
Analyseverfahren werden die grundlegenden Thesen der Sprechhandlungstheorie in
teilweise modifizierter Form mitberiicksichtigt und die Analysekategorien der Dia-
logtheorie wie Zug, Gespriachsschritt, minimaler Dialog, Dialogzweck, Handlungs-
ziel des Sprechers usw. einbezogen.

1.3.1 Handlungsmusteranalyse

1.3.1.1 Der Begriff des Handlungsmusters

Die Handlungstheorie geht von der These aus, daB Sprache an den Menschen als
sprechendes Wesen und damit an den Vollzug von Handlungen gebunden ist.
Sprache ist somit nur als sprachliches Handeln begreifbar.” Diese grundlegende
handlungstheoretische Auffassung liegt auch der Dialoganalyse als theoretisches
Fundament zugrunde.

u FRANKE (1986, 90 fT.) erliutert diese Subklassifizierung am Beispiel der suppletiven (bei

FRANKE: komplementiren) Dialogtypen.
Vgl. HINDELANG (1994 b, 96).

Vgl. HINDELANG (1994 b, 100).

Vgl. HENNE, REHBOCK (1982, 15).

85
86
87



45

Sprachliches kommunikatives Handeln ist - wie jedes menschliche Handeln -
regelgeleitet. Diese Regeln sind dem Interagierenden meistens nicht bewuBt. Er
folgt, wie WITTGENSTEIN (1967, 110) bemerkt, den Regeln ,blind“. Die Gesamtheit
der Regeln, auf denen ein (Sprech)Handlun§styp basiert, bzw. die diesen Typ kon-
stituieren, wird als Handlungs muster® bezeichnet. Ein Sprechhandlungsmu-
ster kann durch folgende Angaben89 beschrieben werden:

1. Angabe des Handlungszwecks, den das Muster besitzt;
2. Angabe der Bedingungen, unter denen nach dem Muster gehandelt werden
kann,

3. Angabe der Handlungsmittel, d. h. der AuBerungsformen, die zur Realisierung
des Musters dienen.

Sprechhandlungsmuster (types) sind als Regeln bzw. als komplexe Regelzusammen-
hange zu verstehen. Sprechhandlungen (tokens) dagegen sind performanzbedingte
Realisierungen von Sprechhandlungsmustern, da sie einmalige, lokal-temporal de-
terminierte Ereignisse darstellen. Ein bestimmtes Sprechhandlungsmuster X bein-
haltet die Auflistung der méglichen Handlungen, die ein Sprecher vollziehen kann,
damit seine Handlung als eine bestimmte Handlung X gilt. Die Beherrschung ei-
nes Sprechhandlungsmusters ist damit Voraussetzung sowohl fiir das Verstehen als
auch fur die Produktion einer sprachlichen Handlung. Handlungsmuster bestim-
men ,als Organisationsformen gesellschaftlichen Handelns, als Resultat gesell-
schaftlicher Prozesse durch ihre Struktur das individuelle Handeln* (EHLICH, REH-
BEIN 1979, 250). Der hier vorgestellte Handlungsmusterbegriff ist folglich kompe-
tenzorientiert und wird im Sinne von ‘Orientierungsgrundlagen’ verstanden.

Der Regelbegriff als Grundterminus zur Beschreibung und Erkldrung des
Funktionierens sprachlichen Handelns wird in der Dialogtheorie umfassender ge-
braucht als der Begriff der konstitutiven Regel bei SEARLE”, die sich auf den kon-
ventionellen Zusammenhang zwischen dem AuBerungsakt und dem illokutioniren
Akt bezieht. SEARLE formuliert seine These, daB ,eine Sprache zu sprechen bedeu-
tet, in Ubereinstimmung mit Regeln Akte zu vollziehen* folgendermaBen: ,Die se-
mantische Struktur einer Sprache 14Bt sich als eine auf Konventionen beruhende
Realisierung einer Serie von Gruppen zugrundeliegender konstitutiver Regeln be-
greifen; Sprechakte sind Akte, fiir die charakteristisch ist, daB sie dadurch vollzo-
gen werden, daB in ﬂbereinstimmung mit solchen Gruppen konstitutiver Regeln
Ausdriicke geduBert werden* (SEARLE 1992 b, 59). Damit erfaBt SEARLE durch die
konstitutiven Regein nur die Beziehung zwischen Teilakten eines einzelnen
Sprechaktes und nicht die komplexen Strukturen der sprachlichen Handlungen
innerhalb einer Sprechhandlungssequenz oder sogar eines Gesprichs.

Die Handlungsmusteranalyse versteht unter Regeln ,konventionelle, d. h.
durch gegenseitige Erwartungen fest etablierte Verhaltensregularitdten in Gruppen®
(HINDELANG 1994 b, 97). Regeln, die das soziale Handeln determinieren, sind also
immer konventioneller Natur (im Unterschied etwa zu naturwissenschaftlichen Ge-
setzmaiaBigkeiten). Zum Verstindnis dieser Bestimmung von Regeln soll an dieser

' Vgl. HERINGER (1974, 21, 38, 40).

Vgl. HUNDSNURSCHER (1984, 77).

SEARLE (1992 b, 54 fI.) unterscheidet zwischen regulativen und konstitutiven Regeln. Die
ersteren spezifizieren bereits unabhingig von ihnen bestehende Verhaltensformen (z. B. Hof-
lichkeitsregeln, die die menschlichen Beziehungen regeln), wihrend letztere bestimmte Ver-
haltensformen generieren (z. B. Regeln fiir das Schachspiel).
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Stelle die Definition des Begriffs ‘Konvention’ von LEWIS (1975, 79) angefiihrt
werden:

»Eine Verhaltensregularitit R von Mitgliedern einer Gruppe G, die an einer wieder-

holt auftretenden Situation S beteiligt sind, ist genau dann eine Konvention,

wenn es wahr ist und wenn es in G zum gemeinsamen Wissen gehdrt, daB bei nahe-

Zu jedem Auftreten von S unter Mitgliedern von G

(1) nahezu jeder R folgt;

(2) nahezu jeder von nahezu jedem erwartet, daB er R folgt;

(3) nahezu jeder hinsichtlich aller moglichen Handlungskombinationen annéhernd
dieselben Priaferenzen hat;

(4) nahezu jeder es vorzieht, daB jeder weitere Beteiligte R folgt, sofern nahezu alle
iibrigen R folgen;

(5) nahezu jeder es vorziehen wiirde, daB jeder weitere Beteiligte R’ folgt, sofern
nahezu alle iibrigen R’ folgten,

wobei R’ eine andere moégliche Verhaltensregularitit der Mitglieder von G in S ist,
derart daBl nahezu jeder in nahezu keinem Fall von S zugleich R’ und R folgen
konnte.

—_—
Die Regeln des dialogischen Handelns werden von den Kommunikationsteilneh-
mern im Zusammenhang mit dem Spracherwerb erlernt und in der Interaktion
weitgehend unbewuBt befolgt. Erst im Moment ihrer Verletzung, wie z. B. bei
MiBverstindnissen oder anderen kommunikativen Konflikten, wird iiber die Re-
geln als Handlungsregulative reflektiert. Da Regeln sich auf die sprachliche Kom-
petenz beziehen, besteht das Ziel einer sprechhandlungstheoretisch orientierten
Dialoganalyse in der Herausarbeitung der Dialogkompetenz durch die Spezifizie-
rung von zunidchst Sequenzmustern und schlieBlich von Dialogmustern. Dies ge-
schieht durch eine Handlungsmusteranalyse von Gespriachen, denn:

»Die Handelnden bedienen sich der Muster zur konkreten Realisierung der Zwecke,
die im Muster niedergelegt sind, indem sie diese jeweils zu ihrem eigenen Zweck
machen. In den einzelnen Erscheinungen des Handelns sind die Muster also pra-
sent; sie sind also nicht eine analytisch-theoretische Fiktion, die den Erscheinungen
oktroyiert wird. Sondern die Muster werden als Teil der gesellschaftlichen Wirklich-
keit selbst aufgefunden und in der Analyse bewuflt gemacht. Das heiBt: die Identifi-
kation und theoretische Rekonstruktion der Muster bringt die gesellschaftlichen Er-
scheinungen des sprachlichen Handelns auf den Begriff. Die Muster sind objektiv,
owohl sie im allgemeinen nicht selbst an der Oberfliche des Handelns manifest wer-
den.“ (EHLICH, REHBEIN 1979, 250 f.)

Die Handlungsmusteranalyse ist folglich ,kein Zurechnungsmechanismus, der vor-
gerasterte Kategorien aufgrund vorliegender Indikatoren auf die Oberfliche sprach-
licher Erscheinungen abbildet, sondermn ein ErkenntnisprozeB, der die Zwecke ge-
sellschaftlichen Handelns in der zufillig vorliegenden Wirklichkeit entdeckt und
den Formcharakter des zugrundeliegenden Handelns, das heiBt die allgemeinen
Strukturen einsichtig macht“ (EHLICH, REHBEIN 1979, 251).

Sprachliche Handlungsmuster kénnen monologischer (z. B. einen Vortrag
halten) oder dialogischer Natur sein. Dialogisch reprasentierte Handlungsmuster
werden im weiteren als Dialogmuster bezeichnet. Beispiele fiir Dialogmuster
sind Planungsgespriache, argumentative Gespriche oder Verkaufsgesprache, vgl.:
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(13): B ordene ,lllasnm”,

A — mponaasell.
B, B — noxynrresy.

ITO OATHAECAT CEALMOR / 2 MATLACCAT IIeCTOR?
[aTuaecaT wecToi/ HET ¥ MeHR//

Y Bac nmoMeHbIne ecTh?

ITomeHbne Het/

A npyroro usera//

A Ipyroro LBeTa y Bac MOMEHBIIE €CTh?

A "e 3Haro// S npaMmepro//

Bcerna xopomo// Be3 pasmepa// OH He ykasau// (?)

A npyroro upeta y Bac Toxe Takue 6niin?

HeTt/ He Takne//

Bpone dacoH HaeT/ TaK YepPHLIH He HOeT MHe/

He 3Halo Mme Bce-TakH HpaBHTCA BOT 9Ta// He 3Halo Kak Balma JoYKa
CMOTDPHT/ HO MHE BOT 3Ta//

MHue HpaBHTCA//

MHe o9eHbL HpaBHETCH 9Ta nuAna//Huxormga/

OHa MoJtoXe

Ecny GymeTe cnymuaTh ¢o cTOpoHKl/ na// H MoJloxe maxe//
Ta Toxe uper/

Ha// Ho s1a myymre//

Sta ayvine// [Ipamo dacon unetr/ Oversb (xopowmo)//

Bra smyqme// Bol Hukorma He caymaidte co ctoponnl// [lotomy wTo
npogasel] s paboTalo COpok JieT Ha cBoeM fefe//

Da//

3Halo KoMy...

(Zemskaja, Kapanadze 1978, 266)

A AIAOIALAD AATALOHAL: Ak

Der vorliegende Dialogausschnitt ist einem Verkaufsgesprich entnommen. Ver-
kaufsgespriache bilden ein Dialogmuster, das durch bestimmte Regeln konstituiert
wird. Wie eine Analyse eines solchen Handiungsmusters erfolgen kann, soll im
niachsten Abschnitt erliutert werden.

1.3.1.2 Sprochhandiungssequenzmuster als Grundlagen von Dialogmustern

Um ein Dialogmuster beschreiben zu kénnen, muB zunichst der Zweck des Dia-
logtyps, der sprachlich das Muster realisiert, ermittelt werden.

Findet ein Dialog innerhalb von bestimmten institutionellen Bezugssystemen
statt, dann ist der Zweck des Dialogs von vornherein schon konventionellerweise
unabhingig von den konkreten Handlungszielen der Sprecher festgelegt. Zum Bei-
spiel besteht der Zweck eines Beratungsgespriachs beim Rechtsanwalt in der Bera-
tung des Klienten, der Zweck eines Priifungsgesprachs besteht in der Ermittlung
der Wissensbestinde des zu Priifenden. Die meisten alitiglichen Gesprache sind
jedoch nicht institutionell gebunden, so daB der Zweck des Gesprachs durch eine
Analyse festgestellt werden muB.

Da komplex strukturierte Dialogtypen, wie z. B. persuasive Dialoge, aus einer
Abfolge von Sprechhandlungssequenzen bzw. minimalen Dialogen ! bestehen,

n Zu den Begriffen ‘Sequenz’ und ‘minimaler Dialog’ vgl. Kapitel 1.2.3.
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miussen zunachst die Teilzwecke der minimalen Dialoge geklart werden. Aus die-

sen Teilzwecken ergibt sich letztendlich der Zweck des gesamten Dialogs. Ausge-

hend von den Teilzwecken lassen sich Sequenzen, aus denen komplex strukturierte

Dialoge aufgebaut sind, beschreiben. Somit erhalten wir zundchst Sequenzmuster,

die die fir Dialogmuster spezifische Basisstruktur bilden.

Der Zweck eines minimalen Dialogs kann bestimmt werden, indem vom illo-
kutionaren Zweck der initialen Sprechhandlung ausgegangen wird, mit der ein
Sprecher sein Handlungsziel in die Kommunikation einbringt. Dieses Analysever-
fahren, das von der dominierenden Rolle einer initialen Sprechhandlung (ISH) in
einem minimalen Dialog ausgeht, soll im folgenden skizziert werden.

Die Grundgedanken dieses Forschungskonzepts gehen auf HUNDSNURSCHER
(1976; 1980) zuriick; die folgende Darstellung eines allgemeinen, beziiglich der
Illokution der ISH noch nicht spezifizierten Sequenzmodells beruht auf der in
FRANKE (1990) vorgestellten Version dieses Ansatzes.’

Mit einer ISH er6ffnet Spl den minimalen Dialog und gibt damit sein kom-
munikatives Handlungsziel Z zu erkennen. Die weitere Fortsetzung der Interaktion
innerhalb des festgesteckten intentionalen Rahmens wird von Regelhaftigkeiten
auf zwei Ebenen bestimmt: Zum einen gibt es generelle, sich aus der inneren Lo-
gik zweckbestimmter Dialoge ergebende Eigenschaften von Sprechhandlungsse-
quenzen. Mit anderen Worten: die reaktiven Sp2-Sprechhandlungen werden von
Spl danach bewertet, ob sie im Hinblick auf das intendierte Handlungsziel Z kon-
tributiv, d. h. dem kommunikativen Handlungsziel Z niitzlich sind oder nicht.
Zum anderen existieren spezifische, von der illokutiven Funktion der ISH abhin-
gige Regeln, die bestimmen, welche nachfolgenden Sp2-Sprechhandlungen als
wohlgeformte Reaktionen auf ISH angesehen werden. Das heiBt, die Relation des
illokutiven Zwangs muB innerhalb der Sprechhandlungssequenz beachtet werden,
soll der minimale Dialog als wohlgeformt gelten.

Eine primdre Voraussetzung fir die Rekonstruktion dialogischer Sprechhand-
lungssequenzen ist eine explizite Charakterisierung potentieller reaktiver Ziige 3,
die formal sequenzabhingig sind. Im folgenden sollen die reaktiven Ziige in Ab-
hangigkeit ihres Vorkommens innerhalb einer Sprechhandlungssequenz erldutert
werden.

I. Mogliche reaktive Sp2-Ziige auf [SH:

1. Sp2 kann auf ISH, die das kommunikative Handlungsziel Z vorgibt, mit einer
spezifischen reaktiven Sprechhandlung reagieren: Dazu stehen
ihm zwei Handlungsalternativen offen, d. h. entweder gibt er Spl einen posi-
tiven Bescheid und akzeptiert damit Z (vgl. 14), oder er 148t Spl durch ei-
nennegativen Bescheid (NB) wissen, daB er Z nicht akzeptiert (vgl. 15).

(14): Spl 9TO HaM 3a IpexH HalmH. 3a rpexH, 3a rpexy... Hago teprers.
Sp2 BymeMm Tepnets.
(Suksin 1975 a, 437)

(15): Spl Tal uaK, a 5 Te65 qorowio. Mbi TYT MaJIEHLKO...
Sp2 Het. C mMecTa Ge3 Te6s3 12 He TPOHYCh.
(Suk3in 1975 a, 446)

92

v Vgl. dazu auch KOsTA (1998 c, 125).

Vgl. HUNDSNURSCHER (1976; 1994), FRANKE (1981; 1983; 1990) und FRILLING, KONIG
(1991).
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Sp2 hat die Moglichkeit, auf ISH mit einer nicht-spezifischen reakti-
ven Sprechhandlung einzugehen, indem er eine entscheidungsvor-
bereitende Sprechhandlung (vgl. 16) oder eine entscheidungs-
umgehende Sprechhandlung (vgl. 17) duBert. Mit der AuBerung einer
nicht-spezifischen Sprechhandlung zdgert Sp2 seine Entscheidung noch hinaus,
d. h. es ist fir Spl noch nicht klar, ob er sein Handlungsziel erreichen wird oder
nicht. Sp2 filhrt eine entscheidungsvorbereitende Sprechhandlung dann aus,
wenn er sich hinsichtlich des Handlungsziels seines Dialogpartners noch nicht
entscheiden kann und zunichst durch nachfragende oder problematisierende
Sprechhandlungen zusitzliche Informationen als Entscheidungsgrundlage ein-
holen will.? Entscheldungsumgehende Sprechhandlungen dagegen werden von
Sp2 immer dann vollzogen, wenn er sich beziiglich des von Spl angestrebten
Handlungsziels noch nicht festlegen will. FRANKE (1990, 20) bezeichnet diese
Reaktionsformen als ,nicht-spezifisch®, weil sie bei jeder ISH, unabhingig von
deren Illokution, auftreten kénnen.

(16): Spl [Mozgem cerogHs BedepoM B KHHO.
Sp2 A KaKoR GHJILM ThI X0Yelllh [TIOCMOTPETL?
an: Spl [TofineM ceroglis Be9epoM B KBHO.
Sp2 da ne 3nalo... Elne mogymaio.
3. Sp2 kann mit seiner Antwort auf ISH durch die }iuBerung einer gegen-

initiativen Sprechhandlung (GISH) ein von Z abweichendes Hand-
lungsziel Z* formulieren, indem er z. B. auf eine AUFFORDERUNG eine Al-
ternative unterbreitet (vgl. 18).

(18): Spi IMonu, lanenska, norynsin!

Sp2 Ila He XodeTcs, £ Y)XX ¢ BAMH MOCHXY.
(Vi¥nevskaja 1991, 6)

II. Reagiert Sp2 mit einem negativen Bescheid oder einer gegeninitiativen
Sprechhandlung auf ISH und lehnt somit Z ab, stehen Spl folgende drei
Handlungsalternativen offen:

1. Spl resigniert, d. h. er gibt Z auf, indem er eine retraktive Sprech-
handlung &duBert (vgl. 19).

2. Spl modifiziert Z zu Z’, indem er eine revidierende Sprechhandlung

auBert (vgl. 20).
3. Spl besteht auf Z, indem er eine reinitiative Sprechhandlung duflert
(vgl. 21).
(19): Sp! ITofineM ceromus BedepoM B TeaTp.
Sp2 Her, s He xo04y, s 09eHb ycTal.
Spl Hy, naaHo. Kak xoseinn.
(20): Spl JlaBal moemeM 3aBTpa Ha Aavy, OTHOXHEM JeHeEK.
Sp2 Hert, y Mens elme gea.
Spl Ia mepectann Thi! Hy naBait 3aemeM xoTa 6nl Ha gBa gJaca.
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Vgl. HINDBLANG (1994 b, 107).
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21): Spl Ciryinai / Hy Mbl Te6s XKOeM / Thi MPUXOOHM / TOPT KYILIEH

Sp2 Het KaTteuxa / s HaBepHoe He npuay // Tul He cepauch
Spl Ia Hy-y 1e6s Hatamk! [Tepecrans e 6ory // Hy BhIpBHCH Ha [1Ba 9aca .
Hy /

(Zemskaja, Kapanadze 1978, 149)

Falls Spl versucht, im dritten Gesprachsschritt sein Handlungsziel nachtraglich
durchzusetzen, so vollzieht er eine insistierende Sprechhandlung.

II1.

a) LdBt Sp2 durch eine entscheidungsvorbereitende Sprechhandlung seinen Ent-
schluB noch offen, kann Spl im dritten Zug die zusitzliche Information, die
Sp2 als EntschlieBungsgrundlage einholen will, erteilen (vgl. 22).

(22): Spl A npHeny K Te6e 3aHEMAaTLCA?
Sp2 Ceroans?
Spl Ia.

(Zemskaja, Kapanadze 1978, 145)

b) Versucht Sp2 im zweiten Zug seine Entscheidung hinauszuzogern, indem er
eine entscheidungsumgehende Sprechhandlung duBert, kann der Dialog an die-
ser Stelle von Spl1 abgebrochen werden, weil er der Meinung ist, daB seine Per-
suasionsversuche keinen Erfolg haben werden (vgl. 19), oder er duBert eine revi-
dierende bzw. reinitiative Sprechhandlung.

Durch die Kombination verschiedener Abfolgen der oben dargestellten Reaktions-

moglichkeiten entstehen unterschiedliche Sprechhandlungssequenzmuster.

Gibt Spl durch eine retraktive Sprechhandlung Z auf, ist der Dialog been-
det (#). An dieser Stelle kann dann entweder ein neues, alternatives Dialogspiel
erdffnet werden, oder das QGesprich kann durch Verabschiedungsrituale abge-
schlossen werden. Wahlt Spl im dritten Zug eine revidierende oder reinitiative
Sprechhandlung, hat Sp2 die Maoglichkeit, aus dem Reaktionsrepertoire entweder
des zweiten oder des dritten Zuges zu wahlen. Auf diese Art und Weise entstehen
verschiedene kiirzere oder lingere Sequenzmuster, die als Grundlage von Dialog-
mustern dienen.”® Die Abbildung 6 verdeutlicht das Reaktionspotential der Dialog-
teilnehmer.”®

Die Handlungszusammenhinge zwischen den moglichen Reaktionen von
Spl und Sp2 sind in Abbildung 6 insofern vereinfacht, als im zweiten Zug von Sp2
nur der negative Bescheid und die gegeninitiative Sprechhandlung beachtet sind;
auBerdem sind die bei FRANKE (1990, 32) ausdifferenzierten Untertypen der retrak-
tiven, revidierenden und reinitiativen Sprechhandlungen nicht beriicksichtigt.

Das vorgestellte Sequenzmodell trigt allgemeinen Charakter, da es hinsicht-
lich der Illokution von ISH noch nicht spezifiziert ist. Spezifische Sequenzmuster
und folglich auch spezifische Dialogmuster entstehen dadurch, daB in initialer Po-
sition verschiedene illokutiondre Sprechhandlungen eingesetzt werden. Wird z. B.
als ISH eine BEHAUPTUNG vollzogen, so entsteht ein argumentativer Dialog,
dessen Grundstrukturen mit Hilfe des vorgestellten Sequenzmodells beschrieben
werden kénnen.

»  Vgl. HINDELANG (1994 b, 108).

Vgl. dazu auch HINDELANG (1994 b, 106), KOSTA (1995 b, 316), DERs. (1998 c, 125).
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1. Zug/ 2. Zug/
Sp1 Sp2
positiver Bescheid
spezifische reaktive
SH negativer Bescheid
entscheidungs-
vorbereitende SH
initiale reaktive nicht-spezifische
SH T~ 1 SH reaktive SH
entscheidungs-
umgehende SH
gegeninitiative
SH
2. 2ug/ 3. Zug/ 4, Zugl/
Sp2 Sp1 Sp2
retraklive SH #
retraktive SH #
NB
revidierende SH revidierende SH
GiSH
reinitiative SH
retraktive SH #
reinitiative SH revidierende SH
reinitiative SH

Abbildung 6: Reaktionspotential der Dialogteilnehmer

Welche Varianten von Sequenzen in konkreten Dialogen entstehen, hingt von der
ISH ab. Eine BITTE beispielsweise kann AnlaB zu liangeren und variantenreiche-
ren Sequenzen ergeben als eine BESTELLUNG oder ein BEFEHL in initialer Posi-
tion.

Dialogmuster kénnen aus entsprechenden Sequenzmustern nur in den Fillen
abgeleitet werden, in denen die Interaktionsaufgabe einfach ist, d. h. in denen das
von Spl im Dialog verfolgte Ziel iibereinstimmt mit dem Handlungsziel, das er in
der ISH festgelegt hat. Bei vielen zweckorientierten Dialogtypen, z. B. auch beim
Typ PERSUASION, ist jedoch das Handlungsziel komplex, d. h. das primére
Handlungsziel 148t sich in eine Reihe von sekundiren Teilzielen aufgliedern. Fiir
die sprachlichen Handlungen, die der Erreichung dieser Teilziele dienen, lassen
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sich abermals charakteristische Sprechhandlungssequenzen bestimmen. Komplexe
Dialogtypen konnen auf diese Art als System von Gesprachsphasen und minima-
len Dialogen wiedergeben werden, die abgearbeitet werden miissen, damit das pri-
maire Handlungsziel erreicht werden kann.”’

1.3.2 Verlaufsanalyse

Die Hauptaufgabe einer sprechhandlungstheoretisch fundierten Verlaufsanalyse
von Dialogen besteht darin, den kommunikativen Zusammenhang zwischen den
einzelnen Gespriachsschritten und Ziigen aufzuzeigen sowie die interne Gesamt-
struktur des jeweils vorliegenden Gespriachs darzustellen.”® Als verlaufsorientiert
werden sprechhandlungstheoretische Dialoganalysen bezeichnet, in denen ein Ge-
sprich entlang der Abfolge der Sprecherwechsel beschrieben wird, wobei man fiir
jeden einzelnen Gespriachsschritt bzw. die den Gespriachsschritt bildenden Ziige
die jeweilige illokutiondre Rolle benennt. Dabei werden die in den Ziigen von ei-
nem Sprecher vollzogenen AuBerungen als Realisierungen bestimmter Sprechhand-
lungen im Interaktionskontext interpretiert. Das heiBt, die sprechhandlungstheore-
tische Verlaufsanalyse schreibt nicht einfach einer einzelnen AuBerung eines Spre-
chers innerhalb eines Gesprachsschrittes isoliert vom auBersprachlichen und
sprachlichen Kontext eine illokutiondre Rolle zu, sondemn sie stelit vielmehr den
kommunikativen Zusammenhang und die sequentielle Einbettung der einzelnen
AuBerungen heraus. Dazu muB der Interpret sowohl die Illokutionsindikatoren,
die aufgrund von Sprachkonventionen die Zuordnung der AuBerung zu einer ilio-
kutiondren Rolle rechtfertigen, als auch die Intentionen, die der Sprecher mit dem
Vollzug einer bestimmten Sprechhandlung realisieren will, in seine Analyse mit
einbeziehen.

Aus der Verlaufsanalyse von bestimmten Dialogtypen wird deutlich, welche
Strukturen und welche Sprechhandlungstypen und -muster fiir ein bestimmtes Dia-
logmuster typisch und konstitutiv sind, denn Dialogverldufe sind sprachliche Per-
formanzen, denen die Dialogkompetenz der Sprecher zugrundeliegt. Eine Ver-
laufsanalyse ermdoglicht es weiterhin, Gespriachsschritte, die nur eingeschoben sind
oder der Metakommunikation dienen, von denjenigen Gespriachsschritten zu un-
terscheiden, die das Muster konstituieren.

Verlaufsanalysen sind nur dann sinnvoll, und die notwendige Interpretation
der SprecherduBerungen als Realisierung eines bestimmten Sprechhandlungstyps
in einem konkreten Interaktionszusammenhang ist nur dann intersubjektiv nach-
voliziehbar, wenn fiir die im zu analysierenden Dialog auftretenden Sprechhand-
lungen die entsprechenden Definitionen und Musteranalysen bereits vorliegen.
Daraus folgt, daB aus forschungsstrategischen Griinden im Vorfeld einer Verlaufs-
analyse von Gespriachen zunidchst das einem bestimmten Dialogtyp zugrundelie-
gende Dialogmuster und die das Muster konstituierenden Sprechhandlungen ex-

i KoHL (1985; 1989) verdeutlicht am Beispiel religioser Bekehrungsgespriche, wie sich aus

dem primidren Handlungsziel, den Dialogpariner dazu zu bewegen, eine bestimmte Form
von Religiositit anzunehmen, eine Reihe von sekundiren Teilzielen herausarbeiten lassen.
Vgl. auch die Analyse komplexer Dialogmuster von Verkaufsgesprichen (HUNDSNURSCHER,
FRANKE 1985), Therapiegesprichen (HINDELANG 1989), Unterrichtsgesprichen (HUNDSNUR-
SCHER 1989).

Eine ausflihrliche Darstellung von sprechhandlungstheoretischen verlaufsorientierten Dialog-
analysen und ihrer Problematik bietet HINDELANG (1994 b, 100 f1.). Die folgenden Ausfih-
rungen beziehen sich teilweise auf diese Erlauterungen.

93
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pliziert werden miissen. In der vorliegenden Arbeit bediene ich rmch aus diesen
Griinden einer Metasprache, deren Termini eindeutig definiert sind.?

Eine verlaufsorientierte Analyse eines persuasiven Gesprachs wird in Kapitel
2.3.2 vorgenommen. Sie dient dazu, den persuasiven Handlungszweck des Dialogs
zu ermitteln. Dabei wird aufgrund der Deutung der illokutionidren Rollen der Au-
Berungen jedes Interaktionspartners ein Gesamtzusammenhang zwischen den Ge-
sprachsschritten der Kommunizierenden hergestellt und daraus letztendlich der
primare Handlungszweck des Dialogs sichtbar.

1.4 Zusammenfassung

Die in Kapitel 1 vorgestelite sprechhandlungstheoretische Dialoganalyse geht da-
von aus, daB Sprechen als Handeln zu analysieren ist. Sprachtheorie wird als Teil
einer allgemeinen Handlungstheorie und sprachliches Handeln als regelgeleitetes
intentionales Verhalten betrachtet.

Unter Gesprach wird ,jede sprechsprachliche, dialogische und thematisch
zentrierte Interaktion“ (HENNE, REHBOCK 1982, 261) der Kommunikationsteilneh-
mer verstanden. Der grundlegende Aspekt eines Gesprachs besteht in der Wechsel-
ceitigkeit zwischen Sprecher- und Hérerrolle. Folgende Einheiten Fonstituieren ein
Gesprdach: Ziige, Gesprachsschritte, minimale Dialoge/Sequenzen und Gespréchs-
phasen.

Als formale Explikation einer der vielfadltigen Relationen, die die Gespréichs-
kohdrenz bedingen, wurde nach BARANOV (1990, 111) die Kategorie ‘illokutiver
Zwang' eingefiihrt, die besagt, daB ein Gespriachsschritt illokutiv einen anderen
determiniert. Folglich bedingt der illokutive Zwang die Dialogstruktur. Der illoku-
tive Zwang basiert
1. auf den kategorialen Eigenschaften der sprachlichen Einheiten,

2. auf den illokutiven Funktionen der Gesprachsschritte,

3. auf den Obligationen, die der Sprecher mit seinem Gesprachsschritt eingeht,

4. auf den allgemeinen GesetzmiBigkeiten des Funktionierens von Dialogen, wie
z. B. auf dem Kooperationsprinzip von GRICE und auf dem Hoflichkeitsprinzip
von LEECH sowie

5. auf universalen psychologischen GesetzmaBigkeiten, die durch den sprachlichen
Reiz als solchen determiniert sind.

Gespriache setzen sich aus den Gesprachsschritten und Ziigen der Interaktanten

zusammen, die wiederum aus den einzelnen Sprechhandlungen der Dialogteilneh-

mer aufgebaut sind. Demzufolge konstituieren sich Dialoge aus den Sprechhand-
lungen mindestens zweier Kommunikanten, d. h. sie sind Sprechhandlungssequen-
zen, in denen Spl und Sp2 abwechselnd aufeinander bezogene Sprechhandlungen
vollzxehen Dabei verfolgen die Kommunikanten gemeinsam handeind individuelle

Ziele.!” Sprechhandlungen stellen als isolierbare Einheit in der Dialoganalyse so-

mit eine zentrale Beschreibungskategorie dar.

Jede Sprechhandlung besteht aus mehreren simultan vollzogenen, nicht
voneinander isolierbaren Teilakten: einem AuBerungsakt, einem propositionalen
Akt und einem illokutiondren Akt, der eventuell einen vom Sprecher intendierten
perlokutiven Effekt hervorrufen kann. In der Interaktion erfiillen Sprechhandlun-

% Die Arbeitsdefinitionen der in den Dialoganalysen dieser Arbeit auftretenden Sprechhand-

lungstypen sind im Anhang aufgefiihrt.
Vgl. HUNDSNURSCHER (1994, 217).
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gen bestimmte kommunikative Funktionen, sog. illokutiondre Rollen, die sich
durch den Gebrauch entsprechender sprachlicher Mittel, der Indikatoren der illo-
kutiondren Rolle, bestimmen lassen. Fiir den Vollzug von Sprechhandlungen las-
sen sich notwendige und hinreichende Handlungsbedingungen aufstellen.

Mit Sprechhandlungen verfolgen die Sprecher bestimmte Handlungsziele, die
mit sprachlichen Mitteln erreicht werden konnen. Sprecher verfolgen individuelle
Handlungsziele, Handlungen dagegen besitzen kollektiv giiltige Zwecke, die letzt-
endlich auf den Handlungszielen der Aktanten basieren. Nur in Ubereinstimmung
mit konvennonellen Handlungszwecken konnen die Sprecher ihre individuellen
Ziele erreichen.!”! Als Handlungsziele werden antizipierte, zukiinftige Zu-
stinde oder Ereignisse bezeichnet, die ein Individuum gegeniiber anderen potenti-
ellen Zustinden oder Ereignissen praferiert und die sich nicht ohne das Handeln
des Individuums einstellen wiirden.'”? Handlungsziele, die mit sprachlichen Mit-
teln erreicht werden konnen, bezeichne ich als Intentionen. Das Wesen von
Intentionen besteht darin, daB sie auf einen Adressaten gerichtet sind und die ko-
gnitiven Prozesse des Adressaten beeinflussen sollen. Als kausale Folge dieser Ein-
wirkung kann der Adressat unter Umstanden veranlaBt werden, Handlungsziele
des Sprechers zu realisieren.

Sprachliches Handeln, einschlieBlich dialogisches, ist zielorientiertes, teleolo-
gisches Handeln. Demnach miissen als oberstes Taxonomiekriterium von Dialogen
die Handlungsziele und kommunikativen Intentionen der Sprecher betrachtet wer-
den. In diesem Punkt iiberschneidet sich die Dialoganalyse mit der Sprechhand-
lungstheorie, denn bereits SEARLE (1976) faBte bei seiner Klassifizierung einfacher
Sprechhandlungstypen den Zweck menschlicher Kommunikation als wichtigstes
Klassifizierungskriterium auf.

Nach dem Gesprdchszweck lassen sich kommunikationszweckorientierte, be-
ziehungsgestaltende und handlungsbegleitende Dialogtypen unterscheiden. Geht
man von der Interessenkonstellation der Sprecher aus, gliedern sich zweckorien-
tierte Gespriache in Dialoge mit konvergenter und divergenter Interessenlage. Kon-
vergente Dialoge unterteilen sich in Abhingigkeit von der Ausgewogenheit bzw.
Unausgewogenheit der Interessenkonstellation der Sprecher in kontributive und
suppletive Dialoge. Divergente Dialoge teilen sich je nach Verstandigungsbereit-
schaft in zwei Gruppen auf: transigente und intransigente Dialoge.

Um die Abfolgebeziehungen und die Verkettungsprinzipien der Sprechhand-
lungen innerhalb eines (minimalen) Dialogs aufzeigen und um Gesprichsstruktu-
ren beschreiben zu konnen, wurde die Sprechhandlungstheorie zu einer handlungs-
musterorientierten Dlalogtheone erweitert. Dabei splelt der aus der Handlungs-
theorie ibernommene Begriff des Handlungsmustersm eine zentrale Rolle. Unter
Handlungsmuster wird die Gesamtheit der Regeln, auf denen ein (Sprech)
Handlungstyp basiert bzw. die diesen Typ konstituieren, verstanden. Ein Sprech-
handlungsmuster wird durch folgende Angaben 104 beschneben
1. Angabe des Handlungszwecks, den das Muster besitzt;

2. Angabe der Bedingungen, unter denen nach dem Muster gehandelt werden
kann;

3. Angabe der Handlungsmittel, d. h. der AuBerungsformen, die zur Realisierung
des Musters dienen.

1 vgl. REHBEIN (1977, 108).

92 ygl. KoHL (1986, 55).
1 vgl. dazu HERINGER (1974, 21, 38, 40).
Vg!. HUNDSNURSCHER (1984, 77).
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Folgende 2zwei Verfahren, die sprachliches dialogisches Handeln auf sprechhand-
lungstheoretischer Basis untersuchen, wurden vorgestellt: die Handlungsmuster-
analyse und die verlaufsorientierte Beschreibung von Gespriachen. Die Hand-
lungsmusteranalyse rekonstruiert die Grundmuster dialogischen Handelns, wobei
sie die Handlungsziele der Sprecher zum Ausgangspunkt ihrer Betrachtung wahit.
Die Verlaufsanalyse dagegen beschreibt einen Dialog entlang der Abfolge der Spre-
cherwechsel, indem fiir jeden Gesprachsschritt bzw. Zug die jeweilige illokutionire
Rolle benannt wird.

Im folgenden Kapitel sollen die vorgestellten theoretischen Positionen und
Analysekategorien auf das Handlungsmuster PERSUASION angewendet werden.
Dabei werden zunachst der Handlungszweck und die Handlungsbedingungen von
PERSUASION ermittelt. Nach einer Abgrenzung der PERSUASIVA von den DI-
REKTIVA wird die Makrostruktur persuasiver Sprechhandlungen bei offener
Handlungsstrategie durch eine Musteranalyse ermittelt. Danach wird durch eine
Verlaufsanalyse die Makrostruktur persuasiver Sprechhandlungssequenzen bei ver-
deckter Handlungsstrategie aufgezeigt. AbschlieBend wird untersucht, welche
Sprechhandlungen das Handlungsmuster PERSUASION konstituieren.

' vgl. HINDELANG (1994 b, 96 fT.).
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2 MODELLIERUNG PERSUASIVER SPRECHHANDLUNGEN

2.1 Der allgemeine Persuasionsbegriff und seine Eingrenzung

Der Begriff ‘Persuasion’ wird im alltdglichen Sprachgebrauch im Sinne von ‘Uber-
reden’ verstanden Geht man von der Bedeutung des lateinischen Ausdrucks per-
suddeére’ aus, so stellt sich heraus, daB unter ‘Persuasion’ zwei Bedeutungen subsu-
miert sind, namllch ‘Uberreden’ und ‘Uberzeugen’. Um jemanden zu iiberzeugen
oder zu uberreden ist eine Kommunikation zwischen mindestens zwei Interaktan-
ten Spl und Sp2 erforderhch wobei Spl das Ziel verfolgt, Sp2 zu einer Handlung
P, zu veranlassen, die letzterer jedoch nicht aus eigenem Antrieb ausfiihren méch-
te oder wiirde. Folglich besteht zwischen den Kommunikationsteilnehmern Spl
und Sp2 eine unterschiedliche Einstellung, ein Dissens, im Hinblick auf das Hand-
lungsziel. Das bedeutet, da8 Spl, der das Ziel verfolgt, Sp2 zu P, zu veranlassen,
die Handlungsintention besitzen muB, Sp2 zur Ausfiihrung von P, zu iiberzeugen
oder zu iiberreden. Der Dissens kann von Spl entweder nur vermutet werden oder
tatsachlich existieren. Der Interagierende Spl, der den Dissens iiberwinden will,
d. h., den anderen Kommunikationsteilnehmer Sp2 persuadiert, bedient sich dabei
bestimmter Handlungsmittel, die fiir PERSUASION konventionellerweise charak-
teristisch sind.

Vortheoretisch kann also festgehalten werden: Mit PERSUASION ist eine
Handlung zum Zweck der Uberzeugung bzw. Uberredung des Adressaten gemeint.
Daraus folgt, daB eine persuasive Handlung immer einen perlokutiven Effekt be-
zweckt. PERSUASION ist durch das Beziehungsgefiige von funf Variablen gekenn-
zeichnet: dem Adressanten (Spl), dem Adressaten (Sp2), dem Handlungsziel (Z),
der persuasiven Handlungsintention und den sprachlichen Handlungsmitteln. Eine
Persuasionshandlung setzt einen Dissens’ zwischen den Interaktionsteilnehmern
voraus, der in ihrer unterschiedlichen Einstellung hinsichtlich Z besteht und da-
durch zum Ausdruck kommt, daB sich der Adressat dem Handlungsziel entweder
widersetzt oder es (zumindest) nicht unterstiitzt.

Den Adressanten, der seine Handlungsziele gegen den Widerstand des
Kommunikationspartners verwirklichen will, werde ich als Proponenten (Pr.)
bezeichnen, und den Adressaten, der sich den Zielen des Proponenten widersetzt,
als Opponenten (Op.).

Was ist der AnlaB fiir persuasive Handlungen? Der Widerstand oder die
Nicht-Unterstiitzung des Handlungsziels seitens des Opponenten verhindert oder
stort die Realisierung des Handlungsziels des Proponenten, denn ohne die aktive
Unterstiitzung oder Akzeptanz des Handlungsziels seitens des Opponenten kann
der Proponent sein Ziel nicht erreichen. Damit der Proponent sein Handlungsziel
realisieren kann, muB der Opponent seinen Widerstand aufgeben und eine Zu-
stimmungs- bzw. Akzeptanzerklarung abgeben. Das heifit: Die Intention, eine Ver-

Vgl. [lat.] persuddére >iiberzeugen<, >liberreden<. GEISSNER (1977, 233) verweist darauf, dal
das lateinische Grundwort diese Ambivalenz ,mit seinem griech. Vorginger peithein [teilt],
mit dem es zugleich die Abgrenzung von Gewalt (bia) und Zwang (anangke) teilt.* Da8 PER-
SUASION folglich ,den Vorgang gewaltloser, zwangsfreier Beeinflussung® (ibd.) meint, wird
im folgenden ausfiihrlich dargelegt.

Um dic Lesbarkeit des Textes nicht zu erschweren, gehe ich im weiteren von einer Kommu-
nikation zwischen zwei Teilnehmemn aus. Die folgenden Ausfiihrungen konnen jedoch pro-
blemlos auf Interaktionen mit mehreren Teilnehmem iibertragen werden.

Zu Dissens- und Konsensmarkern vgl. Kapitel 4.3.
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anderung der Denkweisen, der Bediirfnisse, der Gefiihle oder des Verhaltens des
Interaktionspartners zu erreichen, stelit den AnlaB fiir eine persuasive Handlung
dar. Demzufolge liegt folgende Situation als Voraussetzung fir den Vollzug per-
suasiver Kommunikation vor:*

* Der Proponent hat die Absicht, das Handlungsziel (Z) zu erreichen;

* der Opponent lehnt Z ab;

* der Proponent braucht die Zustimmung des Opponenten zur Realisierung

von Z.

Diese situative Minimalstruktur wird als Konflikt bezeichnet. Eine Konfliktsi-
tuation entsteht durch die Interferenz nicht kompatibler Interessen, die bei der
Geltung der jeweils anderen an ihrer Realisierung gehindert werden.’ Persuasive
Kommunikation gehort damit in den Bereich der konfliktiren Handlungens, wobei
der Konflikt kooperativ unter Beachtung des Partnerimages7 gelost wird.

Wie persuasive private Alltagskommunikation in Dialogform aussehen kann,
mochte ich im folgenden zeigen.

(1): Situationskontext:

Das folgende Gesprich findet zwischen dem jungen LKW-Fahrer Pavel Kolokol’nikov und
seinem dlteren Kollegen Kondrat Stepanovié statt. Beide sind miteinander befreundet.
Pavel hatte Kondrat iiber eine iltere alleinstehende Bekannte, tetja Anis’ja, berichtet, die
thn gebeten haite, sich nach einem Lebenspartner fiir sie umzusehen. Da Konarat auch
alleinstehend ist, liberlegt er nun, ob er sich nicht Giber Pavel mit tetja Anis’ja bekanntma-
chen soll. Er hegt jedoch groBe Zweifel, ob es richtig ist, die Bekanntschaft mit ihr zu su-
chen. Pavel versucht, die Zweifel seines Gesprichspartners zu zerstreuen und ihn zu tber-

reden, tetja Anis’ja sofort aufzusuchen. Pavel fungiert im folgenden Dialog als Proponent
und Kondrat als Opponent.

: Op. — Cmbui, [1aBest, — ckasan Kongpat, —
; [IOMIIH1IIb, Tb! FTOBOPHJI HACYeT 3TOH...
Pr. —Terks Anucpy?
: Op. — Hy.
Pr. — Hagyman?

-~

Vgl. MANN (1997, 156 f.).

Vgl. KOPPERSCHMIDT (1977, 212).

Mit APELTAUER (1978) unterscheide ich zwischen ‘Konflikt’ und ‘Streit’. GRUBER (1996, 55)
weist daraufhin, daB bei dem Handlungsmuster STREIT ,nicht ein Sachthema im Mittel-
punkt der Auseinandersetzung steht, sondern es ... um die Beziehungsebene und das Aus-
handeln von ldentititen geht.“ Ein weiteres Charakteristikum von STREIT ist, daB ,die
Gegner versuchen, nur jhren eigenen Standpunkt ohne Riicksicht auf den der Anderen
durchzusetzen* (ibd.). ,Streitsequenzen sind dadurch gekennzeichnet, daB weder B seine Ge-
genposition noch A seine urspriingliche Position weiter entfalten kénnen, sondern daB es zu
einer Abfolge emotionaler Reaktionen und Gegenreaktionen in der Form von formalen Koope
rationsverletzungen und damit auch dem Nichtakzeptieren der wechselseitigen Rollenposi-
tionen (Interaktions- und/oder Statusrollen) kommt ... Im Streit erweitert sich damit auch
der Dissens vom inhaltlichen auf den personlichen Bereich sowie auf die Ebene der Ge-
sprichsorganisation (ibd., 91; Hervorhebungen im Original - E. M.).

Diese aufgefihrten Merkmale unterscheiden Streitgespriche von persuasiven Dialogen, denn
- wie weiter unten noch ausfiihrlich dargestellt wird - fiir persuasive Kommunikation ist ein
Dissens auf der Inhaltsebene sowie kooperative Gesprichsfiihrung unter Bericksichtigung
der Interessen des Kontrahenten charakteristisch. Das heilBit, persuasive Kommunikation ist
keinesfalls mit Streitgesprichen gleichzusetzen.

Ausflhrliche Forschungsberichte {iber Streitkommunikation finden sich in SPIEGEL (1995,
11 ff.) und GRUBER (1996, 17 T.).

Zum Image vgl. GOFFMAN (1991) und Kapitel 1.2.4.2.2.
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: Op. — Yepr ee 3naeT...— KoHIpaT MyddTE/IbHO CMOPLOHIICA. —
He 3Halo.
‘: Kone6alocs.
Pr., — A gero 1yt Konebatbca?
10 Ceftqac 3aefieM K HEH H IOTOJIKYEM.
I CkomKo 606bLLIEM-TO XHTH!
12 Op. — Hanoesno, Boo6ime-ro...
3 pr, — A MHe, myMaelllb, He Hagoeno?

Kak Tospko Haiay umean, ¢ xomy dororpacdHpyocs.
A Yy TeTKH AHHCbH H NOMBK XOPOLIHHE, H XO3AHCTBO.
A K Bam 3ae3xaTb Gymy,

B 6aHIO ¢ TOGOR XONHTL GyneM,

ITy3blpeK pa3faBHM nociie 6aHbLKH...

BnaropaTs!

n KohapaT 3agyMu#BO, MOXHO CKa3aTh, MeYTaTeLHO yiaklGaerca. Ho cmepxanHo.

2 0p. — Thl xopoio ee 3Haems?
& pr, — JlBa roma K Hel 3ae3xalo.
z Op. — A BApYT oHa cKaXeT: ,Bui yTo!“
Pr. — Jla oHa MHe Bce ywuH npoxyxxana:  Haigd, roBopsT, MHe Kakoro-

HHOY b MOXHIIOr0, OMAHOKOTO, MycKai, MoJI, 3[eCh XKHBET...
2 BasoeM-To Jierye®.

Op. — 1a?
j : Pr. — KoHeyRro!
28 Yero-TyT Konebathca?
2o Ona 6a6a ymHas, X03SHCTBEHHas...
10 Tw Tam 6ymeins ChIT, MbAH B Hoc B Tabake.
y Op. — Hy, 7 ToXe He ¢ rofkIMH pyKaMH NpHUIIY.

Mmul x 3apabaThiBaeM KaK-HHKAK.

32
12 [loToM... Ha KHHXKe Y MéHsA MaJloCTh HMeeTCHA...

24

e Tax 9To...
1 Pr. — Bui 6ygeTe Kak y XpucTa 38 Na3yxod KHTDb'
Op. — Yepr ee... — KouapaT onsats MedTaTelbHO yaLIOHYACH. —

o -
OxoTa, OCHCTBHTEJILHO, TAK BOT MpHEXaTh, HATOMHTL 681110, NnonapHUThLCA

KaK clief{yer.
Iu6ko yX Hagoeno 1o 3THM KBapTHpaM.
(Suksin 1988 a, 30 f.)

37

Im folgenden soll der Dialog 1 in bezug auf Handlungsintention, -ziel und -mittel
analysiert werden.

Mit dem ersten Zug erdffnet Kondrat den persuasiven Dialog und gibt mit
dem zweiten Zug das Gesprichsthema vor. Casiws + Anrede (vgl. Zug 1) ist eine
gesprachseréffnende Formel der russkaja razgovornaja re®’, die allerdings nur dann
moglich ist, wenn zwischen den Gesprdchsteilnehmern ein freundschaftliches,
symmetrisches Verhidltnis besteht. Da beide Dialogpartner aufgrund ihrer vorange-
gangenen gemeinsamen Kommunikationserfahrung wissen, daB das Gesprich ei-
nen Besuch bei tetja Anis’ja thematisiert, unterhalten sich Kondrat und Pavel in
den nédchsten drei Ziigen in elliptischer Form iiber das Vorhaben, tetja Anis’ja auf-
zusuchen (vgl. die Ziige 3 bis 5). In den Ziigen 6 bis 8 bringt der Opponent seine
Unentschlossenheit in bezug auf den Plan, tetja Anis’ja zu besuchen und sich mit
ihr bekannt zu machen, zum Ausdruck, vgl.: Yepr ee 3xaer... He 3xarw. Koaebatocs.
Der Phraseologismus Yepr ee 3uaer..., der durch die folgenden AuBerungen He
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3naw. Koaebarocs paraphrasiert wird, driickt die Unschliissigkeit und Unsicherheit
des Sprechers aus. Daraufhin beginnt der Proponent im neunten Zug die PER-
SUASION, indem er die RHETORISCHE FRAGE A wezo Tyr kosebarvcs? stellt.
Damit bringt der Proponent seine Meinung zum Ausdruck, daB Unentschlossen-
heit hier fehl am Platze sei. Dieser Zug laBt sich ferner als indirekte Sprechhand-
lung interpretieren, und zwar als RATSCHLAG an den Gesprachspartner, nicht zu
zweifeln. Im nichsten Zug formuliert der Proponent offen sein Handlungsziel Ceii-
yac 3aedem k Hel u notoakyem, das er emotional mit dem Argument Ckoabko 6o6bi-
nem-To acuts! stiitzt. Diesem Argument liegt eine Argumentationskette, die die
Schwierigkeiten und Unannehmlichkeiten des Alleinseins beinhaltet, zugrunde. In
diesem Sinne versteht es auch Kondrat, wie aus seiner zustimmenden Reaktion
Hadoeno, soobuwe-1o... (Zug 12) hervorgeht. Der Proponent unterstiitzt in den fol-
genden Ziigen 13 bis 19 weiterhin argumentativ sein Handlungsziel, indem er zu-
nachst im 13. Zug die ZUSTIMMUNG des Opponenten wiederaufnimmt und des-
sen Handlungsmotiv, des Alleinseins iiberdriissig zu sein, als auch sein eigenes in
der Form der FRAGE A mue, dymaews, He Hadoeno? darstellt und im nichsten Zug
die praktische Umsetzung dieses Motivs beschreibt (vgl. Zug 14: Kak ToAbko Haudy
udean, ¢ xody gorozpagupyiocs). Im folgenden 15. Zug versucht der Proponent, den
Opponenten mit materiellen Dingen zu liberreden (vgl. 4 y Terku AHucou u domuk
xopowutl, u xozsdcreo). Danach malt er ein verlockendes Bild, wie schon es wire,
wenn Kondrat bei tetja Anis’ja wohnen wiirde. Folgende hedonistische Argumente
fuhrt er an: 4 x eam 3ae3ocats 6ydy, € 6ari0 ¢ To60U x00uTs 6ydeM, ny3vipexk pasoasum
nocae 6awnsku... Baazodats! (Ziige 16 bis 19). Die Zukunftsvision, die diese Argu-
mente enthalten, entspricht sowohl den Interessen von Pavel als auch den Interes-
sen von Kondrat. Wie aus der nonverbalen Reaktion von Kondrat hervorgeht
(KoHOpaT 3a0ymuueo, MOMCHO cKa3aTs, MeuTaTeAsHo yavibaercs. Ho cdepxcanno.), ak-
zeptiert der Opponent diese Argumente. Dennoch ist er unentschlossen, ob er dem
Handlungsziel des Proponenten zustimmen soll. Deshalb vollzieht er im ndchsten
Zug eine entscheidungsumgehende Sprechhandlung, indem er sich erkundigt, wie
lange Pavel tetja Anis’ja schon kenne. Auf die Antwort des Proponenten reagiert
der Opponent wiederum durch das Aufstellen der VERMUTUNG A &dpyz oxa
ckaxcer. ,Bvi yTo!* mit einer entscheidungsumgehenden Sprechhandlung, die zeigt,
daB er sich nicht sicher ist, ob die BEHAUPTUNG seines Gesprachspartners, daB
tetja Anis’ja einen Mann suche, richtig ist. Daraufhin versucht der Proponent, die
Zweifel des Opponenten dadurch zu zerstreuen, daB er die Worte von tetja Anis’ja
zitiert: ,Haiddu, 2060puT, MHe kako20-Hubydb NONCUA020, O0UHOKO20, nyckald, MOA, 30ect
ocueer... Bdsoem-to neaue” (Ziige 23 bis 24). Der nichste Zug von Kondrat zeigt,
daB er zwar immer noch unentschlossen und unsicher ist, aber diese Antwort des
Proponenten erhofft hatte (vgl. Zug 25: Ha?). Der Proponent bestitigt sein Zitat
ausdriicklich mit Kowneurno! (Zug 26) und insistiert indirekt im 27. Zug auf seinem
Handlungsziel, indem er die RHETORISCHE FRAGE Yezo-1yr xosebatvcs? stellt.
In den nichsten beiden Ziigen stiitzt der Proponent sein Handlungsziel nochmals
argumentativ. Zum einen verweist er auf die Vorziige, die tetja Anis’ja aufzuwei-
sen hat (vgl. Zug 28: Ona 6a6a ymHas, xo3sicTeenHan...), zum anderen unterstreicht
er nochmals die Vorteile, die Kondrat durch ein Zusammenleben mit tetja Anis’ja
hitte (vgl. Zug 29: Tot Tam Oydewd CoIT, NbAH U HOC 6 TabaKe).

Wie die ndachsten Ziige des Opponenten zeigen, haben die Argumente des
Proponenten ihre Wirkung auf diesen nicht verfehlt. In den Ziigen 30 bis 33 ver-
weist er indirekt darauf, daB auch tetja Anis’ja von einem Zusammenleben mit
ihm profitieren kénne, denn schlieBlich wiirde er nicht mit leeren Hinden erschei-
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nen. Dieser Reaktion seines Gesprichspartners entnimmt der Proponent, daB er
seine Handlungsintention, Kondrat zu einem Besuch bei tetja Anis’ja zu persua-
dieren, fast erreicht hat. Deshalb stellt er nochmals metaphorisch die Vorziige, die
ein Zusammenleben fiir beide hitte, heraus (vgl. Zug 34: But 6ydere kak y Xpucra
3a nasyxoil H#curv!).

Die abschlieBenden Ziige 35 bis 37 zeigen, daB der Proponent seine Intention
realisieren konnte, denn der Opponent triumt von einem schoneren Leben, das ihn
in Zukunft erwarten konnte (vgl. Zug 36: Oxora, delcTéuTeAbHO, TAK 60T Npuexary,
HaronuTe 6anio, nonapuTecs kak caedyer) und driickt seine Unzufriedenheit mit sei-
nem bisherigen Leben im abschlieBenden Zug 37 (IlJubko yxc Hadoeao no 3Tum
xeapTupam) aus. Diese Gedanken des Opponenten driicken zwar noch nicht explizit
sein Einverstindnis mit dem Handlungsziel des Proponenten aus, aber der Propo-
nent hat die indirekte Zusage seines Gesprachspartners zur Realisierung seines
Handlungsziels. Diese Zustimmung des Opponenten liegt nur dann vor, wenn ein
Konsens in bezug auf das Handlungsziel zwischen den Gesprachsteilnehmern mit-
tels persuasiver Sprechhandlungen erreicht wurde.

Unter Konsens wird die gelungene Ubereinstimmung der Einstellungen
der Kommunikationsteilnehmer aufgrund eines gegliickten Persuasionsprozesses
verstanden. Jedoch wird nur im Idealfall eine 100%ige Ubereinstimmung zwischen
den Interagierenden erreicht. In der realen Kommunikation ist es oft so, daB die
Dialogteilnehmer sich auf einen Kompromi8 einigen und sich gegenseitig Kom-
promiBangebote machen. Deshalb spreche ich davon, daB die Intention der Kom-
munizierenden bei einem persuasiven Dialog in einer Dissensminimierung
besteht.?

Zusammenfassend kann vorerst konstatiert werden: Der Persuasionsprozef
beinhaitet interaktives kommunikatives Handeln, das dem Zweck dient, eine
Dissensminimierung zwischen den Kommunikationspartnern auf argumentativem
Wege zu erreichen.

2.2 Persuasive Sprechhandlungen aus sprechhandlungstheoreti-
scher Perspektive

2.2.1 PERSUASIVA: Versuch einer Begriffseingrenzung

Nachdem in Kapitel 2.1 eine Charakterisierung von persuasiver Kommunikation
als Versuch einer argumentativen Dissensminimierung vorgenommen werden
konnte, soll in den folgenden Ausfihrungen eine Wesensbestimmung persuasiver
Sprechhandlungen erfolgen.

Da persuasive Sprechhandlungen als partnerbezogene Handlungen eine
kommunikative Interaktion zwischen mindestens zwei sprachlich Handelnden dar-
stellen, kénnen sie nicht als isolierte Sprechhandlungen im Sinne von AUSTIN und
SEARLE interpretiert werden. Mit dem Epitheton ‘persuasiv’ ist bereits auf die illo-
kutionédre Rolle dieses Sprechhandlungstyps hingewiesen: Interaktanten vollziehen
in einer persuasiven Kommunikation Sprechhandlungen unterschiedlichster Art

Als Grundvoraussetzung gilt hier, daB das GRICEsche Kooperationsprinzip von allen Dialog-
partnern beachtet wird und daB keine Interaktionsblockade seitens eines Teilnehmers vor-
liegt. Zu dem Begriff der ‘Interaktionsblockade’ vgl. z. B. FREIDHOF (1992 b), SPIEGEL
(1995, 186 f1.).
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wie z. B. BEHAUPTEN, FESTSTELLEN oder FRAGEN mit der persuasiven

Handlungsintention, eine Einstellungsinderung bei ihren Kontrahenten zu

bewirken. Diese Sprechhandlungen behalten weiterhin ihre urspriingliche illokutive

Funktion, aber in einem persuasiven Kommunikationskontext erfiillen sie zusitz-

lich die Funktion des Persuadierens, d. h. sie bilden in der Interaktion eine kom-

plexe Sprechhandlung mit persuasiver Funktion. Mit anderen Worten: Die Illoku-
tion PERSUADIEREN operiert iiber andere illokutioniare Akte.

Der Proponent verfolgt die Intention der Persuasion, da er ohne eine Einstel-
lungsdnderung des Opponenten sein Handlungsziel nicht realisieren kann. Folglich
muB der Proponent sein Handlungsziel dem Opponenten akzeptabel machen. Den
Anspruch des Handlungsziels, akzeptabel fiir den Adressaten zu sein, werde ich im
folgenden Akzeptanzanspruch des Handlungsziels nennen. Die Akzeptabili-
tdt des Handlungsziels erreicht der Proponent, indem er iiberzeugungskriftige Ar-
gumente anfiihrt. Unter Argumenten verstehe ich funktionalisierte Aussagen,
d. h. Aussagen, die vom Proponenten in einer bestimmten Kommunikationssitua-
tion im Hinblick auf einen bestimmten Opponenten zur Realisierung einer persua-
siven Handlungsintention verwendet werden.’ Argumente zielen darauf, den
Adressaten dazu zu bringen, daB er sich dem Sprecher anpaBt, und zwar auf dem
Weg iiber kognitive Prozesse. '’ Argumente stellen somit die Mittel dar, die dem
Proponenten zur Verfiigung stehen, um seine persuasive Intention und damit
letztendlich sein Handlungsziel in einer bestimmten Interaktionssituation zu errei-
chen. Mit anderen Worten: Die Argumente stiitzen den Akzeptanzanspruch des
Handlungsziels. Daraus ergibt sich, daB eine Bestimmung des Begriffs ‘persuasive
Sprechhandlung’ durch die Kategorien Handlungsziel, -intention, -bedingungen
und -mittel erfolgen kann.

Den weiteren Untersuchungen wird folgendes Verstindnis von Persuasions-
handlungen zugrunde gelegt: Persuasive Sprechhandlungen sind komplexe Sprech-
handlulngen bzw. Sprechhandlungssequenzen, die folgende zwei Bedingungen er-
fillen:

1. PERSUASIVA bestehen aus mindestens zwei Teil-Sprechhandlungen; mit einer
dieser Sprechhandlungen wird das Handlungsziel geduBert; mit der/den anderen
Sprechhandlunﬁ(en) stiitzt der Proponent mit Hilfe von Argument(en) sein
Handlungsziel;

2. Die Handlungsintention des Proponenten besteht darin, beim Opponenten eine
Einstellungsinderung dahingehend zu bewirken, daB der Opponent eine Akzep-
tanzerklirung in bezug auf das Handlungsziel abgibt.

AbschlieBend kann festgehalten werden: Die spezifische Leistung von persuasiven

Sprechhandlungen besteht darin, das Handlungsziel des Proponenten akzeptabel

Vgl. BREUER (1990, 114).

Vgl. SORNIG (1986, 251).

Vgl. dazu auch MANN (1997, 163).

Aus terminologischen Griinden verwende ich in dieser Definition die kompliziertere Formu-
lierung ,durch Argumente stiitzen* statt der einfachen ,begriinden“ oder ,erkldren“, da BE-
GRUNDEN und ERKLAREN eine andere illokutionire Rolle besitzen als ,durch Argumen-
te stiitzen“, denn: ,von Begriindungen [ist) im Zusammenhang mit Handlungen, von Erklé-
rungen im Zusammenhang mit Geschehen bzw. Ereignissen die Rede...: Handlungen wer-
den begriindet, Ereignisse werden erklirt* (OHLSCHLAGER 1979, 44 f.). Dabei sind diese
Handlungen bzw. Ereignisse nicht strittig, ein Dissens zwischen den Kommunikationspart-
nem liegt also nicht vor. Einen Uberblick iiber die im deutschsprachigen Raum verwendeten
Terminologien der Argumentationstheorie bietet KLEIN (1987, 17).

10
11
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bzw. zustimmungsfahig fiir den Opponenten zu machen. Dies erfolgt durch das
Anflihren dissensminimierender Argumente.

2.2.2 Handlungszweck des Musters PERSUASION und die Sprecherziele

Nachdem im vorangegangenen Abschnitt persuasive Sprechhandlungen als kom-
plexe Sprechhandlung bzw. Sprechhandlungssequenzen definiert wurden, wird im
weiteren das Sprechhandlungsmuster PERSUASION, das sich aus persuasiven
Sprechhandlungen konstituiert, untersucht. Zunichst werden der Handlungszweck
und die Handlungsbedingungen, unter denen nach dem Muster PERSUASION
gehandelt werden kann, analysiert. Einige der AuBerungsformen, die zur Realisie-
rung des Handlungsmusters PERSUASION dienen, werden in Kapitel 4 vorge-
stellt.

Nach dem der vorliegenden Arbeit zugrunde gelegten Verstindnis von per-
suasiven Sprechhandlungen besteht die Intention des Proponenten darin, bei sei-
nem Gesprachspartner uber kognitive Prozesse eine Einstellungsinderung dahin-
gehend zu bewirken, daB der Opponent eine Akzeptanzerkldrung in bezug auf das
Handlungsziel abgibt. Diese Intention des Handelnden widerspiegelt sich in dem
Handlungszweck des Musters PERSUASION, der in der Persuasion des Opponen-
ten besteht. Dieser Zweck ist dadurch begrundet daB der Proponent seine Hand-
lungsznele 1 nicht erreichen kann, ohne einen Einstellungswandel beim Adressaten
zu bewirken, d. h. er braucht zur Realisierung seiner Handlungsziele seinen Ge-
sprz'-ichspartner bzw. dessen Hilfe in irgendeiner Weise.

Das Handlungsziel des Proponenten, das darin besteht, den Opponenten zu
einer bestimmten Handlung zu veranlassen, kann unterschiedliche Bereiche des
menschlichen Handelns betreffen: Es kann praktisch-gegenstindlicher, mentaler
oder psychisch-emotiver Art sein.

Falls das Handlungsziel den gegenstindlich-praktischen Bereich betrifft, so
will der Proponent beim Opponenten eine Einstellungsinderung dahingehend er-
reichen, daB letzterer eine gegenstindlich-praktische Tatigkeit ausfiihrt bzw, unter-
laBt. Diese Tatigkeit kann der Opponent entweder allein ausfiihren oder Proponent
und Opponent kénnen gemeinsam aktiv handeln.

Liegt das Handlungsziel im mentalen Bereich, so soll beim Opponenten eine
Einstellungsidnderung in bezug auf Meinungen, Glauben, Uberzeugungen, Auffas-
sungen u. 4, erreicht werden. Handlungsziele dieser Art konnen sehr vielfdltig sein.
Zum Beispiel kann der Proponent - aus den unterschiedlichsten Griinden - Interes-
se daran haben, den Opponenten von einer strittigen Behauptung zu iiberzeugen,
oder er mochte eine Einstellungsinderung bewirken, um sich eine Erlaubnis zu
einer bestimmten Handlung einzuholen, oder der Proponent mochte Sp2 zu einer
kommunikativen Sprechhandlung bewegen.

Das Handlungsziel des Proponenten kann aber auch die emotiv-psychische
Sphire des menschlichen Verhaltens beriihren. So kann der Proponent beispiels-
weise versuchen, seinen Partner zu trosten, wenn dieser traurig ist, indem er Sp2
auf argumentativem Wege zeigt, daB der vorliegende Sachverhalt nicht so gravie-
rend ist wie der Opponent zunichst angenommen hatte.

Die vorgenommene Klassifizierung von Handlungen ist in Abbildung 1
nochmals dargestellt:

B Zur Unterscheidung zwischen Zwecken von Mustern und Zielen von Sprechern vgl. REHBEIN

(1977, 108) und Kapitel 1.3.1.
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/H.nd]ungen\
praktisch- mentale emotiv-
gegenstandliche psychische

Abbildung 1: Handlungen, zu denen der Proponent den Opponenten veranlassen kann

Das Handlungsziel des Proponenten besteht demnach darin, den Opponenten iber
den Weg einer kognitiven Einstellungsianderung dazu zu bewegen, dafl Sp2:

1. eine gegenstandlich-praktische Handlung ausfiihrt bzw. unterldBt,

2. seine kognitive Einstellung andert oder/und

3. einen psychisch-emotionalen Einstellungswandel vollzieht.

Falls der Proponent den Opponenten zur Ausfihrung einer Handlung iiberzeugen
oder iiberreden will, werde ich im folgenden diese Handlung als positive Hand-
lung bezeichnen. Will dagegen der Proponent den Opponenten zur Unterlassung
einer Handlung bewegen, werde ich im weiteren fiir diese Handlung den Begriff
‘negative Handlung’ verwenden.

Die primiren persuasiven Handiungsziele konnen in sekundire, diesen Zie-
len untergeordnete Teilziele analytisch zerlegt werden.'* Um diese Teilziele, die der
Proponent in Abhidngigkeit von der Kommunikationsaufgabe und den entsprechen-
den situativen Umstinden verfolgt, zu erreichen, ist er an bestimmte Sequenz-
muster, deren Zweck in der Persuasion des Gespriachspartners besteht, gebunden.
Deshalb kann im folgenden ausschlieBlich von dem primiren Zweck ‘Persuasion’
des Handlungsmusters PERSUASION ausgegangen werden.

2.2.3 Handlungsbedingungen fiir den Vollzug von persuasiven Sprech-
handlungen

Persuasive Kommunikation stellt eine spezifische Form von Handeln dar, fir de-
ren Gelingen sich notwendige und hinreichende Bedingungen angeben lassen. Im
Sinne des spaten WITTGENSTEIN bilden persuasive Sprechhandlungen Sprachspiele,
d. h., sie stellen eine spezifische Verwendungsweise von Sprache dar, die sich
durch die Deskription der Situationen, in denen diese Sprechhandlungen ge-
braucht werden, angemessen beschreiben lassen. Zu diesen Handlungsbedingun-
gen gehoren neben den aligemeinen Kommunikationspostulaten15, die gegeben
sein miissen, damit Kommunikation ungestort und effektiv verlaufen kann, die
speziellen Bedingungen, die fiir persuasive Sprechhandlungen charakteristisch
sind.

Die spezifischen Handlungsbedingungen fiir den Vollzug persuasiver Sprech-

hat}glungen als Voraussetzung fiir einen mdglichen Persuasionserfolg sind folgen-
de:

14
15
16

Vgl. dazu Kapitel 1.2.4.2.2.
Vgl. Kapitel 1.1.2.

Vgl. KOPPERSCHMIDT (1976, 85 fT.), KOSTA (1995 b, 313) und MANN (1997, 164).
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1. Wesentliche Bedingungen:

1.1 Der Handlungszweck einer persuasiven Sprechhandlung besteht darin, den
Adressaten zu einer positiven bzw. negativen Handlung P, zu veranlassen.

1.2 Der Proponent verfolgt die Intention, beim Opponenten eine Einstellungs-
anderung dahingehend zu bewirken, daB letzterer eine Akzeptanzerklarung
hinsichtlich des Handlungsziels des Proponenten abgibt.

1.3 Die Notwendigkeit, einen Einstellungswandel beim Opponenten zu errei-
chen, ergibt sich aus einem tatsdchlich existierenden oder antizipierten Ein-
stellungsdissens zwischen den Kommunikationsteilnehmern in bezug auf
das Handlungsziel.

1.4 Die Einstellungsidnderung erfolgt auf dem Wege einer kognitiven Anpassung
der Handlungsperspektiven der Interaktanten durch das Anfiihren von dis-
sensminimierenden, iiberzeugungskraftigen Argumenten.

1.5 Der Handlungsspielraum des Opponenten bleibt wahrend des Persuasions-
versuchs erhalten.

2. Einleitungsbedingungen:

2.1 Der Proponent hat ein unmittelbares und/oder mittelbares Interesse daran,
daB der Opponent P, ausfiihrt.

2.2 Der Opponentist in der Lage, P, zu tun.

2.3 Der Proponent geht davon aus, daB der Opponent in der Lage ist, P, zu tun.

2.4 Sowohl Proponent als auch Opponent konnen nicht davon ausgehen, daB
der Opponent bei normalem Verlauf der Ereignisse P, aus eigenem Antrieb
ausfuhrt.

3. Aufrichtigkeitsbedingungen:

3.1 Der Proponent verfolgt seine Handlungsintention und sein Handlungsziel
aufrichtig.

3.2 Der Proponent ist vom Akzeptanzanspruch des Handlungsziels iiberzeugt.

3.3 Der Opponent glaubt an die Aufrichtigkeit des Proponenten.

4. Bedingungen des propositionalen Gehalts:

4.1 Der propositionale Gehalt derjenigen Sprechhandlung, mit der das Hand-

lungsziel in den Dialog eingebracht wird, 1aBt einen Dissens zu.

4.2 Die propositionalen Gehalte der als Argumente fungierenden Sprechhand-
lungen stutzen den Akzeptanzanspruch des propositionalen Gehalts derje-
nigen Sprechhandlung, mit der das Handlungsziel in den Dialog einge-
bracht wird.

4.3 Der Zeitpunkt der Persuasionshandiung geht dem Zeitpunkt der Handlung
P, des Opponenten, die durch den perlokutiondren Effekt hervorgerufen
wurde, voraus.

5. Zusatzbedingung." ?

Angleichung der kommunikativen Biographien der Kommunikationsteilnehmer.
An dieser Stelle mdéchte ich nur auf einige Aspekte der oben erwihnten Hand-
lungsbedingungen eingehen, da die Handlungsbedingungen 1 bis 3, die auf die
Pragmatik des Handlungsmusters PERSUASION Bezug nehmen, ausfiihrlich in
Kapitel 3 besprochen werden.

Aus den Handlungsbedingungen 148t sich folgende Gliickensbedingung ablei-
ten: Die persuasive Sprechhandlung ist gegliickt, wenn der Opponent eine Akzep-
tanzerklarung abgegeben hat. Ob der Opponent die Handlung P, letztendlich aus-
fuhrt oder auch nicht, d. h. ob die persuasive Sprechhandlung erfolgreich bzw.

7 Vgl. SORNIG (1986, 250).
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nicht erfolgreich ist, hat nichts mit dem illokutiven Akt des Persuadierens zu tun.
Das Gelingen/Gliicken der persuasiven Sprechhandlung wird allein an der kogniti-
ven Einstellungsinderung des Opponenten gemessen. Das bedeutet letztendlich,
daB der perlokutive Erfolg einer PERSUASION nicht zu den konstitutiven Bedin-
gungen ihres gelingenden Vollzugs gehort. Eine PERSUASION ist erst dann er-
folgreich, wenn der Opponent das Handlungsziel des Proponenten realisiert hat.

Aus den Bedingungen 1.4 und 1.5 folgt, daB der Opponent die Akzeptanzer-
klarung, die seine Einstellungsidnderung wndersplegelt freiwillig abgibt, d. h. der
Proponent wendet keinen persuasionsfremden Zwang an und der Opponent be-
hilt einen Handlungsspielraum. In diesem Sinne interagieren Proponent und Op-
ponent als gleichberechtigte Kommunikationspartner. Daraus folgt auch, daB der
Opponent die Handlung P, freiwillig ausfihrt, falls der perlokutive Effekt der per-
suasiven Sprechhandlung eintritt.

Noch eine Bemerkung zur Aufrichtigkeitsbedingung:

Die Aufrichtigkeit des Proponenten, die in der Aufrichtigkeitsbedingung fir
persuasive Sprechhandlungen formuliert ist, stellt eine grundsétzliche Pramisse fiir
das Gelingen einer persuasiven Sprechhandlung dar. An dieser Stelle mochte ich
mit SORNIG (1986, 250) polemisieren, der die Auffassung vertritt, daB bei persuasi-
ven Sprechhandlungen ,wie bei ... pervertierten Sprechakten ... die sincerity condi-
tion auBer Kraft [ist].“

Warum sollte der Proponent verbale oder nonverbale Anstrengungen unter-
nehmen, um seine persuasive Intention zu erreichen, wenn er an ihrem Gelingen
nicht ernsthaft interessiert ist? SchlieBlich liegt das Gelingen der persuasiven
Sprechhandlung im ureigensten Interesse des Proponenten. Dies unterscheidet
z. B. die Sprechhandlung PERSUASION von den Sprechhandlungen RATEN oder
EMPFEHLEN, bei denen Spl versucht, die Interessen seines Gesprachspartners
wahrzunehmen, indem er sich an die Stelle von Sp2 versetzt. Ferner: Falls der Op-
ponent an der Aufrichtigkeit des Proponenten zweifelt, so ist die Persuasionshand-
lung von vornherein zum Scheitern verurteilt, denn in einem solchen Fall wird
eine Prifung und kognitive Auseinandersetzung mit den Argumenten des Propo-
nenten erst gar nicht erfolgen.”

Zu den strateglsch pervemenen Sprechhandlungsmustem zdahlen beispiels-
weise LUGEY TAUSCHUNG oder SOPHISTIK* , die dem Sprecher nur gelin-
gen, wenn er dxe Verletzung der Aufnchugkextsbedmgung verbirgt und er die Auf-
richtigkeit seiner Intentionen simuliert, denn die Moglichkeit der Liige lebt vom
Vertrauen in die Aufrichtigkeit der Rede. 2

Eine Diskrepanz zwischen verwendeten Persuasionsmitteln und der nicht
verbiirgten Aufrichtigkeit des Proponenten kann dann auftreten, wenn Spl als Ver-
treter einer bestimmten Institution handelt und die Handlungsziele, die er im In-
teresse dieser Institution vertreten muB, seinen subjektiv-personlichen Einstellun-

18 Als persuasionsfremder Zwang gelten alle verbalen und nonverbalen Handlungen des Propo-

nenten, die dazu dienen, die Handlungsmdglichkeiten bzw. den Willen des Opponenten
zum Handeln zu reduzieren oder zu schwichen. Solche nicht-persuasiven Handlungsmittel
sind z. B. die Androhung von Sanktionen verschiedenster Art, die physischer, psychischer,
okonomischer, sozialer usw. Natur sein konnen, oder Argumente, die den Opponenten als
Person diskriminieren.

Vgl. KoPPERSCHMIDT (1976, 88).

Vgl. FALKENBERG (1982).

Vel. EGGs (1976).

Vgl. BUBNER (1976).

Vgl. dazu auch KOPPERSCHMIDT (1989, 45).

20
11
22
23
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gen widersprechen. Das bedeutet aber nicht, daB in einem solchen Fall die Auf-
richtigkeitsbedingung aufler Kraft gesetzt ist, denn alle Interaktionsteilnehmer sind
sich in solchen Situationen normalerweise dariiber im klaren, daB Spl nur als
Sprachrohr fir die Interessendurchsetzung einer bestimmten Institution fungiert.
Mit solchen Situationen werden wir in unserem Leben sehr hidufig konfrontiert,
z. B. in der Politik, in der Werbung oder bei dhnlichen 6ffentlichen Anléssen.

Eine weitere Bedingung, die einem gegliickten PersuasionsprozeB vorange-
stellt ist, bemhaltet die Angleichung der kommunikativen Biographien der Ge-
sprachstellnehmer d. h. Proponent und Opponent sollten moglichst parallele de-
notative und konnotative (emotive, affektive, evaluative) Bedeutungspostulate rea-
lisieren, damit PERSUADIEREN effektiv funktionieren kann. Das setzt allerdings
voraus, daB bei den Gespriachsteilnehmern gleiche Vorinformationen hinsichtlich
des Weltwissens sowie der Denotatskenntnis im rationalen und emotiven Bereich,
einschlieBlich gleicher Erwartungen, Befuirchtungen, Vorlieben, Abneigungen usw.,
bestehen.? Bei der Annaherung der kommunikativen Blographlen spielen vor al-
lem pragmatische Faktoren eine groBe Rolle, z. B. die Zugehorigkeit zu einer be-
stimmten Kultur, die soziale Schicht, das Geschlecht, das Alter usw.® Falls die
Interaktanten verschiedene Bedeutungen der Argumente realisieren, miissen sie
zunichst durch Metakommunikation die vorhandenen MiBverstindnisse in Hin-
blick auf unterschiedliche Bedeutungsrealisierung beseitigen. Erst danach kénnen
sie in ihrem persuasiven Gespriach fortfahren. Das heiBt, je dichter die kommuni-
kativen Biographien von Spl und Sp2 liegen, desto weniger Metakommunikation
ist erforderlich, und folglich ist der verbale bzw. nonverbale Aufwand geringer, um
eine Dissensminimierung zu erzielen und persuasive Sprechhandlungen gliicklich
zu beenden.”’

2.2.4 Abgrenzung der PERSUASIVA von den DIREKTIVA

Im folgenden Abschnitt geht es darum, eine Abgrenzung der persuasiven von den
direktiven Sprechhandlungen vorzunehmen. Dies ist notwendig, da beide Sprech-
handlungsklassen iiber eine gemeinsame wesentliche Bedingung verfligen: Das
Handlungsziel von PERSUASIVA und DIREKTIVA besteht bekanntlich darin,
den Adressaten der Sprechhandlung zu einer positiven bzw. negativen Handlung
zu veranlassen. Dennoch sind die beiden Sprechhandlungsklassen nicht identisch,
sondern unterscheiden sich in vielen wesentlichen Punkten ihrer Handlungsbedin-
gungen. Um diese Verschiedenheiten herauszuarbeiten, werde ich zunichst auf die
primdren Charakteristika der direktiven Sprechhandlungen eingehen, und danach
werde ich die Unterschiede und Gemeinsamkeiten zwischen PERSUASIVA und
DIREKTIVA aufzeigen.

DIREKTIVA umfassen alle Formen der verbalen normativen, reglementieren-
den und instruierenden Kommunikation. Dazu zdhlen beispielsweise solche ,ge-
dankliche[n] Gebilde wie Gebot, Verbot und Erlaubnis, Rechts- und Moralnorm,
Bitte, Auftrag, Ersuchen, Anweisung, Befehl, Aufgabe, Anleitung, Kommando,

24
25
26

Vgl. SORNIG (1986, 250).

Vgl. KOosTA (1995 b, 312).

Die Sprache der Werbung z. B. zielt immer auf einen bestimmten Rezipientenkreis hin, da
getroffene Referenzen auf bestimmte Entititen, Nationalhelden, Folkloretraditionen, promi-
nente Personen usw. den Angehdrigen eines anderen Volkes oder Kulturkreises unbekannt
sein konnten.

' vgl. KosTA (1995 b, 311).



00052683

67

Order, gewisse Arten von Regeln usw., kurz: diejenigen gedanklichen Abbilder, die
unmittelbar Leitfunktion gegeniiber dem menschlichen Verhalten ausiiben“ (SE-
GETH 1974, 9; zitiert nach HINDELANG 1978 a, 11).® DIREKTIVA stellen somit

eine sehr heterogene Klasse von Sprechhandlungstypen dar.”’ SEARLE (1976, 11)
definiert die DIREKTIVA folgendermaBen:

“Directives. The illocutionary point of these consists in the fact that they are at-
tempts (of varying degrees, and hence, more precisely, they are determinates of the
determinable which includes attempting) by the speaker to get the hearer to do
something. They may be modest ‘attempts’ as when I invite you to do it, or suggest
that you do it, or they may be very fierce attempts as when [ insist that you do it. ...
The sincerity condition is want (or wish or desire). The propositional content is al-
ways that the hearer H does some future action A. Verbs denoting members of this
class are ask, order, command, request, beg, plead, pray, entreat, and also invite,

permit, and advise. | think also that it is clear that dare, defy and challenge ... are in
this class.”

Die spezifischen Handlungsbedingungen fiir den Vollzug von DIREKTIVA lassen
sich wie folgt zusammenfassen:*°

1.

Wesentliche Bedingung:

Der Handlungszweck einer direktiven Sprechhandlung beﬁteht darin, den Adres-
saten Sp2 zu einer positiven bzw. negativen Handlung P, zu veranlassen.

. Einleitungsbedingungen:

2.1 Sp2 ist in der Lage, P, zu tun.

2.2 Spl geht davon aus, daB Sp2 in der Lage ist, P, zu tun.

2.3 Es ist sowohl fiir Spl als auch fiir Sp2 nicht offensichtlich, daB Sp2 bei
normalem Verlauf der Ereignisse P, aus eigenem Antrieb tun wird.

. Aufrichtigkeitsbedingung:

Spl wunscht, daB Sp2 P, ausfiihrt.

. Bedingungen des propositionalen Gehalts:

4.1 Der Zeitpunkt der direktiven Sprechhandlung geht dem Zeitpunkt der
Handlung P, von Sp2 voraus.

4.2 Als mogliche Proposition wird alles ausgeschlossen, was Sp2 nicht absicht-
lich und willkiirlich tun kann.*

18

29

30
1
32

Vgl. zum russischen Imperativ BIRIULIN (1992 a), DERS. (1992 b), DERS. (1994) und RATH-
MAYR (1994).

Da ich im Rahmen der Untersuchung von PERSUASIVA nur solche verbalen Interaktionen
analysiere, die 1. von einem einzelnen Sprecher ausgehen, 2. an ein referentiell genau festge
legtes menschliches Individuum gerichtet sind, 3. in der direkten face-to-face-Kommunikati-
on und 4. in der spontanen, privaten Kommunikationssphire entstanden sind, betrachtet ich
im Rahmen der Abgrenzung der PERSUASIVA von den DIREKTIVA nur solche AUFFOR-
DERUNGEN, fiir die die obengenannten Bedingungen zutreffen. AUFFORDERUNGEN
nonverbaler Art oder DIREKTIVA, die von Gruppen oder Institutionen an eine bestimmte
oder unbestimmtie Gruppe bzw. Instanz (zu den Termini ‘bestimmter’ bzw. ‘unbestimmter’
Adressat vgl. HINDELANG 1978 a, 28 f.) gerichtet sind, bzw. formelle und institutionalisierte
Aufforderungshandlungen (beispielsweise Gesetzestexte, Gebrauchsanleitungen, Angaben
von sportlichen oder Spielregeln usw.) schlieBle ich aus diesen Uberlegungen aus.

Vgl. dazu auch SEARLE (1992 b, 100 f.).

Zu den Begriffen ‘positive’ bzw. ‘negative’ Handlung vgl. Kapitel 2.2.2.

Vgl. dazu HINDELANG (1978 a, 31): Beispielsweise sind folgende Aufforderungen unsinnig:
Bekomme einen Husten! Werde rot! oder Traume heute nacht, daff du auf den Cerro Torre steigst!,
denn sie bezeichnen eine Korperfunktion oder einen psychischen ProzeB, den der Adressat
der AUFFORDERUNG nicht bewuBt kontrollieren kann.
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Aufgrund der drei Unterscheidungskriterien (illokutiondrer Zweck, psychischer
Zustand und Entsprechungsrichtung zwischen den Worten und den Tatsachen),
die SEARLE (1976) seiner Klassifikation von Sprechhandlungsklassen zugrunde
gelegt hat, werden die direktiven Sprechhandlungen folgendermaBen charakteri-
siert: Der illokutiondre Zweck von DIREKTIVA besteht darin, den Adressaten zu
einer bestimmten Handiung X zu veranlassen. Die durch eine direktive Sprech-
handlung ausgedriickte psychische Einstellung ist der Wunsch von Spl, daB Sp2
die Handlung X ausfithren moge. In bezug auf die Entsprechungsrichtung sollen
die Tatsachen so gedndert werden, daB sie den Worten entsprechen; diese Verin-
derung in der Welt soll der Adressat herbeifiihren.

Aufgrund dieser Wesensbestimmung der DIREKTIV A lassen sich noch keine
Anhaltspunkte fiir eine Abgrenzung dieser Sprechhandlungskiasse von den PER-
SUASIVA finden, da diese Kennzeichnung der DIREKTIVA auch auf die PER-
SUASIVA zutrifft. Der grundlegende Unterschied zwischen DIREKTIVA und
PERSUASIVA ist auf einer anderen Ebene angesiedelt. Zum einen sind DIREK-
TIVA sequenzunabhingige Sprechhandlungen, d. h. sie konnen in der Kommuni-
kation isoliert von anderen Sprechhandlungen auftreten, wahrend PERSUASIVA
immer in eine Sprechhandlungssequenz eingebettet sind. Zum anderen sind PER-
SUASIVA anders strukturiert als DIREKTIVA, da sie - im Gegensatz zu den di-
rektiven Sprechhandlungen - aus zwei Teil-Sprechhandlungen bestehen. Der erste
Teil der Sprechhandlung benennt das Handlungsziel, ndmlich den Adressaten der
Sprechhandlung zu einer positiven bzw. negativen Handlung zu veranlassen. Die-
ses Handlungsziel haben PERSUASIVA und DIREKTIVA gemeinsam; Z kann in
persuasiven Sprechhandlungen sogar als direktive Sprechhandlung realisiert sein.
Der zweite Teil der persuasiven Sprechhandlung - und darin liegt der wesentliche
Unterschied zu den DIREKTIVA - dient der argumentativen Stiitzung des Hand-
lungsziels. Mit der zweiten Teilhandlung versucht Spl, den vermeintlichen oder
tatsachlich bestehenden Einstellungsdissens in bezug auf Z zwischen ihm und Sp2
zu beseitigen; Spl muB also Sp2 von der Richtigkeit/Notwendigkeit/Niitzlichkeit
usw. von Z iiberzeugen/iiberreden. Darin besteht das Wesen der PERSUASIVA.
Das heiBt, mit einer persuasiven Sprechhandlung verfolgt Spl die Intention der
Persuasion, wiahrend er beim Vollzug einer direktiven Sprechhandlung diese Inten-
tion nicht hat, denn fir Spl ist es unerheblich, ob Sp2 die Ausfihrung von P, fur
richtig/notwendig/niitzlich usw. befindet.

Um weitere Abgrenzungsmerkmale der PERSUASIVA von den DIREKTIVA
aufzeigen zu konnen, miissen zunichst die Subklassen der DIREKTIVA und ihre
Eigenschaften dargestellt werden.

Folgende Faktoren der Handlungsbedingungen sind nach HINDELANG
(1983, 55) fir die Einteilung der DIREKTIVA in Subklassen entscheidend:

a) Angaben dariiber, ob Sp2 verpflichtet ist, der AUFFORDERUNG zu folgen,
und falls ja, welcher Art diese Verpflichtung ist;

b) Angaben dariiber, ob Spl gegeniiber Sp2 Sanktionsmittel in der Hand hat, falls
Sp2 der AUFFORDERUNG nicht nachkommt;

c) Angaben iiber die Rollen- und Beziehungsstruktur, die zwischen Spl und Sp2
vorliegt;

d) Angaben iiber die der AUFFORDERUNG zugrunde liegenden persdnlichen
Wiinsche und Bediirfnisse von Spl und Sp2;

Ygl. auBerdem zu Prohibitiv und Priventiv im Slavischen KOsTA (1999).
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e) Angabe iiber die Problemlage, zu deren Losung die Ausfiihrung der AUFFOR-
DERUNG beitragen soll;

f) Angaben iiber die Arten von Handlungen, zu denen Spl auffordern kann.
Aufgrund dieser Faktoren unterscheidet HINDELANG (1978 a) 14 Typen von AUF-
FORDERUNGEN. Als oberstes Unterscheidungskriterium gilt die Frage nach dem
Zwang: MuB der Adressat der AUFFORDERUNG folgen oder ist es seiner Wahl
iiberlassen, ob er der AUFFORDERUNG von Spl nachkommt oder nicht. Nach
diesem Kriterium untergliedern sich die DIREKTIVA in bindende und nicht-bin-
dende.

Unter BINDENDEN AUFFORDERUNGEN werden solche direktiven
Sprechhandlungen verstanden, die der Adressat befolgen mu B, da ihm bei Nicht-
befolgung Sanktionen (juristisch definierbare Strafen oder direkte Gewaltaus-
iibung) drohen, d. h. der Adressat ist verpflichtet oder gezwungen, die AUFFOR-
DERUNG X auszufiihren. Zu den BINDENDEN DIREKTIVA gehdren berech-
tigte und unberechtigte AUFFORDERUNGEN. Zu der ersten Gruppe ziah-
len zum einen WEISUNG und AUFTRAG, bei denen die Verpflichtung zwischen
Spl und Sp2 auf einem freiwillig von Sp2 eingegangenen Arbeitsvertrag beruht,
zum anderen (militdrischer) BEFEHL, ANORDNUNG, FORDERUNG und (elter-
liches) GEBOT, bei denen sich die Art der Verpflichtung direkt oder indirekt aus
staatlichen Rechtsvorschriften ableiten 148t. Zur zweiten Gruppe gehéren folgende
Sprechhandlungstypen: ERPRESSUNG, bei der Sp2 durch eine illegale Sanktions-
handlung bedroht wird, NOTIGUNG, bei der die Sanktionshandlung auch legal
sein kann, und DESPOTISCHER BEFEHL, bei dem Sp2 rechtlos und der perma-
nenten Macht von Spl ausgesetzt ist.”?

Im Falle der BINDENDEN AUFFORDERUNGEN muB der Adressat der
Handlung P, folglich sogar nachkommen, auch wenn er nicht von ihrer Richtig-
keit/Notwendigkeit usw. liberzeugt ist; anderenfalls drohen ihm Sanktionen.

BINDENDE DIREKTIVA und PERSUASIVA sind kontradiktorische Sprech-
handlungen, sie schlieBen sich gegenseitig aus. Wahrend bei den BINDENDEN
DIREKTIVA Spl legale oder illegale Sanktionsmittel zur Verfiigung stehen, um
sein Handlungsziel im Falle einer Weigerung des Adressaten durchzusetzen, be-
sitzt Spl bei einer persuasiven Sprechhandlung diese Moglichkeit nicht. Der
Adressat hat in diesem Fall die Wahlfreiheit: es ist seinem Belieben iiberlassen, ob
er dem Handlungsziel zustimmt oder es ablehnt. In diesem Punkt iiberschneiden
sich die PERSUASIVA und die NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA, da Sp2 zwei
Handlungsalternativen im Falle einer nicht-bindenden direktiven Sprechhandlung
hat: entweder er kommt der AUFFORDERUNG nach oder er lehnt sie ab.

Nicht-bindend sind alle DIREKTIVA, denen der Adressat nicht nach-
kommen muB, d. h. Sp2 fiihrt die NICHT-BINDENDEN AUFFORDERUNGEN
Hfreiwillig und aufgrund seiner eigenen autonomen Entscheidung aus; Sp2 hat hier
also die Wahl, ob er der AUFFORDERUNG nachkommen will oder nicht* (HIN-
DELANG 1978 a, 378).> Die weitere Unterteilung der NICHT-BINDENDEN AUF-
FORDERUNGEN erfolgt aufgrund der Priferenzen von Spl und Sp2, ,d. h. aus
ihren Wiinschen und Bediirfnissen in bezug auf die Ausfihrung der direktiven
Sprechhandlung® (HINDELANG 1983, 59). RATSCHLAGE und ANLEITUNGEN
bilden die Gruppe der DIREKTIVA mit Adressatenpriferenz, ANWEISUNGEN

¥ Zu den Handlungsbedingungen der BINDENDEN DIREKTIVA vgl. HINDELANG (1978 a,

124 f1.), DERs. (1983, 56 {1.).
Zu den Handlungsbedingungen der NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA vgl. HINDELANG
(1978 a, 132 f1.), DERS. (1983, 59 fTf.).

34
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und VORSCHLAGE gehoren zu den AUFFORDERUNGEN mit beidseitiger Pra-
ferenz, BITTEN®® umfassen AUFFORDERUNGEN mit Sprecherpraferenz. RAT-
SCHLAGE lassen sich nach der Art des zu 16senden Problems und dem Losungs-
weg in die Untergruppen TIP, RAT und EMPFEHLUNG untergliedern. In Abhin-
gigkeit davon, ob Spl Sp2 zu einer gemeinsamen Tétigkeit motivieren will oder ob
beide Interaktanten aufgrund des gemeinsamen Problems zur Kooperation bereit
sind, unterscheiden sich VORSCHLAGE in ANREGUNGEN und PROBLEMLO-
SUNGSVORSCHLAGE.

Aus der Wesensbestimmung der NICHT-BINDENDEN AUFFORDERUN-
GEN geht hervor, daB der Adressat bei einer nicht-bindenden direktiven Sprech-
handlung zwischen den beiden Polen ZUSAGE oder ABLEHNUNG waihlen kann.
Bei den persuasiven Sprechhandlungen besteht zwischen diesen beiden Polen ein
Kontinuum, d. h. Sp2 hat einen Handlungsspielraum, er kann beispielsweise das
Handlungsziel von Spl nur teilweise befiirworten und somit fiir einen KompromiB
zwischen den Interessen der Gesprachsteilnehmer eintreten. Da das Handlungsziel
der persuaswen Sprechhandlungen zunidchst nur dem Interesse von Spl ent-
spncht3 konvergieren PERSUASIVA und NICHT-BINDENDE DIREKTIVA mit
sprecherseitiger Priferenz, BITTEN, in diesem Punkt.

Die Unterschiede und Gemeinsamkeiten zwischen DIREKTIVA und PER-
SUASIVA sind in Tabelle 1 nochmals herausgearbeitet.

Wie aus der Tabelle hervorgeht, bestehen Gemeinsamkeiten und Unterschie-
de zwischen dlrektlven und persuasiven Sprechhandlungen auf unterschiedlichen
Analyseebenen 7 Untersucht man die Einbettung dieser Sprechhandlungsklassen
in Dialogsequenzen, so stellt sich heraus, daB PERSUASIVA zu den sequenzab-
hédngigen Sprechhandlungen gehdren, DIREKTIVA demgegeniiber zu den sequenz-
unabhingigen, d. h. sie kénnen auch isoliert auftreten. Auch aus struktureller
Sicht gibt es Unterschiede zwischen diesen beiden Sprechhandlungsklassen: DI-
REKTIVA sind einteilig strukturiert, PERSUASIVA bestehen dagegen immer aus
zwei Teil-Sprechhandlungen.

DIREKTIVA und PERSUASIVA verfolgen den gleichen Handlungszweck:
den Adressaten zu einer positiven bzw. negativen Handlung aufzufordern. Im Ge-
gensatz zu den DIREKTIVA muB jedoch das Handlungsziel beim Vollzug einer
persuasiven Sprechhandlung immer mit Argumenten gestiitzt und vom Adressaten
akzeptiert werden, d. h. er muB von der Richtigkeit/Notwendigkeit/Niitzlichkeit
usw. des Handlungsziels persuadiert sein oder werden, ansonsten kann der Propo-
nent sein Handlungsziel nicht realisieren.

Sanktionsandrohungen sind nur im Fall von BINDENDEN DIREKTIVA
moglich, PERSUASIVA schlieBen Sanktionsandrohungen jeglicher Art von vorn-
herein aus, da der Adressat die Handlung P, freiwillig, ohne jeglichen persuasions-
fremden Zwang, ausiiben soll. Daraus folgt auch, daB Sp2 im Fall von PERSUA-
SIVA und NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA die Handlungsalternative hat, P,

3 BITTEN stellen innerhalb der DIREKTIVA eine sehr heterogene Subklasse dar. In bezug

auf die Beziehung zwischen Spl und Sp2 sowie auf den Inhalt von BITTEN lassen sich
symmetrische und asymmetrische sowie ‘groBe’ und ‘kleine' BITTEN unterscheiden.

Das Handlungsziel kann auch im Interesse des Opponenten sein, der davon allerdings vor
der PERSUASION nicht {iberzeugt ist. Der Proponent kann dem Opponenten auch einre-
den, dafl das Handlungsziel genaugenommen im Interesse von Sp2 liegt. Letztendlich steht
jedoch bei PERSUASIVA das Spl-Interesse im Vordergrund, es bildet das ureigenste Motiv
fur persuasive Sprechhandlungen.

Zu den DIREKTIVA vgl. auch RATHMAYR (1989).

36
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Tabelle 1: DIREKTIVA und PERSUASIVA®

71

DIREKTIVA

PERSUASIVA

bindende nicht-bindende
Sequenzabhangigkeit - - +
Zweiteilige Sprechhandlung - - +
Handlungszweck: Sp2 zu einer Hand- + + +
lung zu veranlassen
Handlungsintention: Sp2 vom Hand- . . +
lungsziel zu Gberzeugen/fuberreden
Argumentative Stitzung des Hand- - - +
lungsziels
Akzeptanz des Handlungsziels seitens . . +
Sp2 notwendig
Sanktionsandrohung + - -
Handlungsalternative 0 + +
Handlungsspielraum 0 - +
sprecherseitige Praferenz 0 + +
adressatenseitige Praferenz 0 % 0
beidseitige Priferenz 0 : 0

entweder auszufiihren oder abzulehnen, ohne spitere Sanktionen befiirchten zu
miussen, wiahrend im Falle von BINDENDEN DIREKTIVA der Adressat zwar im
Prinzip die Moglichkeit einer Handlungsalternative hitte, im Weigerungsfall je-

doch mit Sanktionen rechnen miiBte.

Da es bei den DIREKTIVA nur um die Ausfiilhrung oder Nicht-Ausfiihrung
des Handlungsziels geht, besitzt der Adressat von DIREKTIVA auch keinen Hand-
lungsspielraum. Demgegeniiber besteht die Intention des Proponenten beim Voll-
zug von PERSUASIVA darin, eine Dissensminimierung in bezug auf die Akzep-
tanz des Handlungsziels zu erreichen, denn eine vollstindige Akzeptierung des
Handlungsziels seitens des Opponenten wird nur im Idealfall gelingen, d. h. der

Adressat von PERSUASIVA besitzt einen Handlungsspielraum.

Anmerkung: + = Merkmal trifft zu;

- = Merkmal trifft nicht zu;
0 = indifferent in bezug auf Merkmal.
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Fiir den Vollzug von BINDENDEN DIREKTIVA spielt es keine Rolle, wel-
che Priferenzen der Sprecher hat, es ist auch durchaus denkbar, daB Spl eine bin-
dende direktive Sprechhandiung im Auftrag eines Dritten vollzieht, d. h. ohne jeg-
liche Beriicksichtigung seiner eigenen Pridferenzen. Zu den NICHT-BINDENDEN
AUFFORDERUNGEN gehéren sowohl Sprechhandlungen mit Sprecher- als auch
mit Adressatenpriaferenz. Da PERSUASIVA den Sprechhandlungen mit sprecher-
seitiger Praferenz zuzurechnen sind, iiberschneiden sich in diesem Punkt PER-
SUASIVA und NICHT-BINDENDE DIREKTIVA, und zwar ist dieses Kriterium
konkret sowohl den PERSUASIVA als auch den BITTEN gemeinsam.

Ob das Handlungsziel im Interesse des Adressaten oder im beidseitigen In-
teresse liegt, ist fir den Vollzug von BINDENDEN DIREKTIVA absolut irrelevant
und spielt fiir den Vollzug von PERSUASIVA nur insofern eine Rolle, als der ver-
bale Aufwand fiir den PersuasionsprozeB geringer sein dirfte, wenn das Hand-
lungsziel auch im Interesse des Opponenten liegt. Ausschlaggebend dagegen ist
das Kriterium der Adressatenpriaferenz bzw. der beidseitigen Priferenz bei der Zu-
ordnung von bestimmten direktiven Sprechhandlungen zu den Klassen RAT-
SCHLAGE und ANLEITUNGEN bzw. zu den Klassen ANWEISUNGEN und
VORSCHLAGE.

Zusammenfassend 148t sich feststellen, daB DIREKTIVA und PERSUASI-
VA zwar einen gemeinsamen Handlungszweck haben, sich aber in den Handlungs-
intentionen und einigen Handlungsbedingungen fiir den Vollzug dieser Sprech-
handlungsklassen stark unterscheiden.

2.3 Persuasive Sprechhandlungen aus dialogtheoretischer Sicht

Ausgehend von der vorgenommenen Klassifizierung von Dialogtypen in Kapitel
1.2.4.2 kann davon ausgegangen werden, daB persuasive Gespriache zu den zweck-
orientierten Dialogen mit divergenter Interessenlage von Spl und Sp2 gehdren,
denn in persuasiven Dialogen versuchen die Gespriachsteilnehmer, ihre Hand-
lungsziele gegen den Widerstand des anderen Partners mit Hilfe von dissensmini-
mierenden Argumenten durchzusetzen.

Der Zweck von persuasiven Gesprachen besteht in der Persuasion des Oppo-
nenten. Dieser Zweck ergibt sich aus dem Sprecherziel, den Gesprachspartner zu
einer positiven bzw. negativen Handlung39 zu veranlassen. Zum Einbringen des
Handlungsziels in das Gesprich stehen dem Proponenten zwei Alternativen zur
Verfigung: zum einen kann Spl sein Handlungsziel offen formulieren, indem er
z. B. eine BEHAUPTUNG, eine BITTE oder einen VORSCHLAG iuBert; zum
anderen kann sich der Proponent durch taktisch geschicktes ARGUMENTIEREN
(gesprachs)schrittweise an sein Kommunikationsziel herantasten, indem er antizi-
pierte Gegenargumente bereits im Dialogverlauf widerlegt. Dabei wird das Hand-
lungsziel entweder gar nicht oder erst am Ende des persuasiven Gesprichs ge-
nannt.

Den ersten Weg werde ich offene Handlungsstrategie40 nennen, den
zweiten - dissimulative Handlungsstrategie. In den weiteren Ausfiih-
rungen soll zunichst eine Beschreibung der Makrostruktur persuasiver Sprechhand-
lungssequenzen bei offener Handlungsstrategie des Proponenten vorgenommen

» Zu den Begriffen ‘positive’ bzw. ‘negative’ Handlung vgl. Kapitel 2.2.2.

Zu dem Terminus ‘Strategie’ vgl. Kapitel 3.4.
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werden. Dabei werde ich mich der musterorientierten Beschreibung von Dialogen
bedienen. Im AnschluB daran soll durch eine Verlaufsanalyse eines persuasiven
Gesprachs die Makrostruktur persuasiver Dialoge bei dissimulativer Handlungs-
strategie aufgedeckt werden.

2.3.1 Makrostruktur persuasiver Sprechhandlungssequenzen bei offener
Handlungsstrategie

Da persuasive Gespriche zu den zweckorientierten Dialogen gehoren, kann die
Makrostruktur persuasiver Minimaldialoge bei offener Handlungsstrategie durch
eine musterorientierte Beschreibung41 aufgezeigt werden. Eine Musteranalyse geht
vom illokutionidren Zweck der initialen Sprechhandlung aus, mit der der Proponent
sein Handlungsziel in das Gesprdach einbringt. Dabei wird versucht, die Grundmu-
ster dialogischer verbaler Interaktion zu rekonstruieren, wobei die Handlungsziele
der Sprecher als Ausgangspunkt genommen werden. Bei der musterorientierten Be-
trachtungsweise geht es um eine Erfassung der Dialogkompetenz der Interaktan-
ten. Die unendlichen Mdglichkeiten der Realisierung von Gesprachsverldufen und
damit ihre duBerst variable interne Struktur kann selbstverstindlich in kein enges
und starres Schema hineingepreBt werden. Die unten beschriebene Makrostruktur
des Handlungsmusters PERSUASION stellt also ein Modell dar, das zur Klarung
der Frage, wie Uberzeugen bzw. Uberreden in der Sprache funktionieren, beitragen
soll.

Ausgehend vom Handlungsziel, den Gesprichspartner zu einer positiven
bzw. negativen Handlung zu veranlassen, 148t sich folgende Grundstruktur fir das
Sprec?zhandlungsmuster PERSUASION bei offener Handlungsstrategie rekonstru-
ieren:

1. Im ersten Zug bringt der Proponent mit einer initialen Sprechhandlung sein
Handlungsziel (Z) in einen Interaktionskontext ein und konstituiert infolgedes-
sen den intentionalen Rahmen des Dialogs.

2. Im zweiten Zug vollzieht der Opponent eine reaktive Sprechhandlung, die im
Sinne des Proponenten als ‘negativ’ zu bewerten ist, da in ihr zum Ausdruck
kommt, daB Sp2 Z ablehnt oder es nicht unterstitzt.

3. Im darauffolgenden dritten Zug versucht der Proponent, durch das Anfiihren
von stiitzenden Argumenten den Opponenten von Z zu iberzeugen bzw. zu
liberreden.

4. Im vierten Zug hat der Opponent zwei Reaktionsmoglichkeiten:

a) Er driickt seine Zustimmung zum Proponenten-Handlungsziel aus. In diesem

Fall ist die persuasive Sprechhandlung des Proponenten gegliickt;

b) Er akzeptiert die im dritten Zug angefiihrten Argumente nicht und lehnt wei-
terhin das Handlungsziel des Proponenten ab, d. h. er reagiert emeut negativ.

In diesem Fall ist die persuasive Sprechhandlung des Proponenten zu dem

Zeitpunkt, zu dem der vierte Zug vollzogen wird, noch nicht gegliickt.

Tritt der Fall 4b ein, hat der Proponent die Moglichkeit, durch weitere argumenta-

tive Sprechhandlungen den Opponenten vom Handlungsziel zu persuadieren.

Das Wesentliche einer persuasiven Sprechhandlungssequenz besteht darin,
daB der Opponent im zweiten Zug ablehnend, d. h. negativ, auf die initiale
Sprechhandlung, die das Handlungsziel beinhaltet, reagiert. Darin dauBert sich der

41

a Vgl. dazu auch Kapitel 1.3.1.

Vgl. dazu auch MANN (1997, 167).
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tatsachlich vorhandene Dissens zwischen den Kommunikationsteilnehmern. Erst
wenn der Dissens sichtbar ist, kann der Proponent versuchen, mit Hilfe von iiber-
zeugungskriftigen Argumenten den Opponenten zu persuadieren.

In Abbildung 2 sind die in (1.) bis (4.) dargesteliten Handlungszusammen-
hange in schematischer Form noch einmal aufgezeigt.

1. Zug/ 2. Zug/ 3. Zug/ 4, Zug/
Proponent Opponent Proponent Opponent
positiver Bescheid #
initiale SH —— negative ——1——— persuasive —
Reaktion SH
negative Reaktion

Abbildung 2: Zige 1 bis 4 des Proponenten und des Opponenten

Die negativen reaktiven Ziige des Opponenten konnen in Form eines negativen
Bescheids, einer entscheidungsvorbereitenden oder entscheidungsumgehenden
Sprechhandiung bzw. einer gegeninitiativen Sprechhandlung vollzogen werden. Mit
einer gegeninitiativen Sprechhandlung bringt der Opponent sein eigenes, von Z
divergierendes Handlungsziel Z* in das Dialogspiel ein.

Die Abbildung 3 verdeutlicht die mdglichen negativen Reaktionsziige des
Opponenten:

Negative Reaktionsziige des Opponenten

spezifische nicht-spezifische gegeninitiative SH
reaktive SH reaktive SH

negativer entscheidungs- entscheidungs-

Bescheid vorbereitende SH umgehende SH

Abbildung 3: Mogliche negative Reaktionsziige des Opponenten

Die oben aufgezeigte Grundstruktur des Handlungsmusters PERSUASION zeigt,
daB eine minimale persuasive Sprechhandlungssequenz aus mindestens vier Ziigen
bzw. Gespriachsschritten besteht. Das bedeutet, daB persuasive Sprechhandlungen
zu den sequenzabhingigen zdhlen, da sie immer in eine Sprechhandlungssequenz
eingebettet sind.

Die Grundstruktur persuasiver Sprechhandlungssequenzen 148t sich auch als
elementare Phasenstruktur abbilden: Eine persuasive Sequenz gliedert sich in drei
Phasen, die sich nach ihrer kommunikativen Funktion als Sequenzeroffnung, Se-
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quenzverlauf und SequenzabschluB bestimmen lassen. Die Sequenzeroffnung be-
steht aus dem initialen Gesprachsschritt des Proponenten und dem darauffolgen-
den reaktiven Gesprachsschritt des Opponenten. Der Sequenzverlauf umfaBt den
dritten Spl-Gespriachsschritt und alle weiteren n-1-Gespriachsschritte der Dialog-
partner. In der dritten Phase, dem SequenzabschiuB, der den n-ten Gesprichs-
schritt beinhaltet, gibt der Opponent seine Zustimmung zu erkennen oder es
kommt - im Falle eines MiBerfolgs - zu einem Abbruch des persuasiven Dialogs.

Das folgende Gesprich in Beispiel 2 illustriert die oben aufgezeigte Grund-
struktur von persuasiven Dialogen:

(2): Situationskontext:

Der Schriftsteller Sergej Dovlatov beschreibt folgendes Ereignis aus seiner Titigkeit als
Journalist im sowjetischen Tallinn in den 70er Jahren des 20. Jahrhunderts:

B TamnunHe ractponspoay Ockap [IHTepcoH, 3HaMeHBTLIH IXa30BLLH AMIIPOBH3a-
Top. MHe moBesioch NOGLIBATL HA €ro KOHLIEpTe.

HaxaHyHe s nomesr K CBoeMy pelakTopy:

; Pr. — Xovy nath #HHPopMaiiHio B cy660THRIA HOMeEp.
HevTo Bpoxe ManieHbKOM pelLieH3HH.

PenakTop I'enpux ®panueBuy TypoHOK no cBoeMy O6bLIKHOBEHHIO HAITyTaJICS:

“: Op. — Ciymnafire, 3a4eM Bce 3107
OH — aMepuxaHel,
3 HaIO COrJIaCOBBIBATD.
¢ Mkl He B Xypce ero NOJHTHYECKHX YOeXKTeHHH.
; MoxeT GhiTb, OH TPOLIKHCT?
. Pr. — Ilpu 9eM TyT yb6exmeHus?
YesioBeK MTPAET Ha posJie.
10 Op. — Bce paBHO, OH — aMepHKaHeLL
- pr — Bo-nepsrix, oOH — KaHazeL,.
12 Op. — Y710 3HauHT — KaHagen?
5 py, — EcTb Takoe rocynapctso — KaHana.

Maso Toro, oH — Herp.

YrueTeHHOe HALIHOHAJILHOE MEHBLIHHCTBO.
H HakoHew, ero 3HaeT Bech MHEPD.

Kak xe MOXHO He OTKJIHKHYThCS?

TypoHoOK 3aqyMalica.

18

1o Op. — JlamHo, IMHINATe.

CTpoK NATLAECAT HOHIAPEJILIO. ..
(Dovlatov 1995 a, 50 f.)

In diesem persuasiven Gespridch, das aus 19 Ziigen besteht, bringt der Journalist
Sergej Dovlatov, der hier in der Rolle des Proponenten auftritt, sein Handlungsziel
in der initialen Sprechhandlung WUNSCH Xouy date ungopmayuio é cyb6oTHbtid Ho-
Mep (Zug 1) zum Ausdruck, das er im zweiten Zug niher erldutert. Gleichzeitig
dient die initiale Sprechhandlung als BITTE, ihm die Erlaubnis zum Schreiben der
Rezension zu erteilen (denn ohne das Einverstindnis des Redakteurs konnte der
Artikel von Dovlatov nicht erscheinen). Sein Dialogpartner, der Redakteur G. F.
Turonok, akzeptiert das Handlungsziel des Proponenten jedoch nicht: Im dritten
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Zug antwortet er auf den initialen Gespriachsschritt des Proponenten mit der
FRAGE 3auem sce 3107, die hier zugleich eine ABLEHNUNG bedeutet. Damit ist
sofort nach dem ersten Sprecherwechsel der Dissens in bezug auf das Handlungs-
ziel des Proponenten offensichtlich geworden. Der Opponent stiitzt in den nach-
sten Ziigen 4 bis 7 seine ABLEHNUNG, worauf der Proponent in seinem folgen-
den Gesprachsschritt auf die Argumente des Opponenten eingeht, indem er auf
ihre Nichtakzeptabilitit zum einen mit der RHETORISCHEN FRAGE [ITpu uem
TYT y6excdenun? (Zug 8) und zum anderen mit der FESTSTELLUNG Yenosex uzpa-
eT Ha posne (Zug 9) hinweist. Doch der Opponent wiederholt unbeirrt sein Haupt-
argument, die FESTSTELLUNG on — amepukarey (Zug 10). DaB der Opponent
dieses Argument verwendet, 148t sich nur aus dem Kontext der gesellschaftlichen
Situation, die in den 70er Jahren des 20. Jahrhunderts in der UdSSR bestand, er-
kliren, da damals die US-Amerikaner zu den offiziellen Hauptfeinden der Sowjet-
union zahlten. Der Ausdruck ece paswo, mit dem der Opponent seinen zehnten
Gesprachsschritt einleitet, verweist subtil auf die schwerwiegende gesellschaftliche
Bedeutung des folgenden Arguments. Da der Proponent schon geniigend Erfah-
rung mit sozialistischer Argumentation besitzt (wie aus seinen Memoiren hervor-
geht), versucht er nun den Opponenten mit dessen ,eigenen Waffen zu schlagen®,
wobei die nachsten Zige parodistische Tendenzen erkennen lassen, als sich der
Opponent danach erkundigt, was ein Kanadier ist (vgl. die Ziige 11 bis 13). Die
erfolgreiche GEGENARGUMENTATION des Proponenten kommt in den Ziigen
11, 14 bis 17 zum Ausdruck. Dabei gliedert er seine ARGUMENTATION deutlich
mit den satzsemantischen Argumentationsmarkermn 8o-nepswix, maso To20 und
Haxoney, die auf die Reihenfolge der Argumente innerhalb der ARGUMENTA-
TION verweisen. Aus dem Gesagten zieht er dann in Form einer rhetorischen Fra-
ge die SCHLUSSFOLGERUNG Kak xce moxcro He oTkaukHyTecs? Aufgrund der
Markiertheit der Satzintonation der rhetorischen Frage erfolgt eine emphatisch-
rhetorische Uminterpretation der AuBerung, aus der die implizierte Antwort des
Sprechers auf seine Frage ersichtlich wird. Die ARGUMENTATION des Propo-
nenten ist gegliickt und erfolgreich, da der Opponent im abschlieBenden Ge-
sprichsschritt eine ERLAUBNIS zum Schreiben der Rezension erteilt (vgl. die
Ziige 18 und 19: JIadHo, nuwute. CTpox naTbdecAT HoKnapeasio...) und damit sein
Einverstindnis mit dem Handlungsziel des Proponenten erkliart. Damit ist die
PERSUASION des Proponenten sowohl gegliickt als auch erfolgreich, denn zum
einen hat er seine persuasive Handlungsintention, eine kognitive Einstellungsinde-
rung beim Opponenten zu erzielen, erreicht, und zum anderen hat er sein Hand-
lungsziel, eine Erlaubnis zum Schreiben einer Rezension zu bekommen, realisiert.

Vollzieht der Opponent im vierten Gespridchsschritt eine positive Reaktion,
indem er das Handlungsziel des Proponenten akzeptiert, dann haben sich Propo-
nent und Opponent schnell geeinigt und der persuasive Dialog ist damit abge-
schlossen. In der Regel wird jedoch der Opponent im vierten Gesprachsschritt
noch keine Akzeptanzerkldarung abgeben, so daB der Proponent in den nichsten
Ziigen weitere stiitzende argumentative Sprechhandlungen vollziehen muB (wie in
Beispiel 2). So entsteht eine Persuasionskette: auf eine Ablehnung des Handlungs-
ziels Z folgt eine argumentative Sprechhandlung; wird diese erneut nicht akzep-
tiert, muB der Proponent weitere Argumente anfiihren usw., bis der Opponent Z
schlieBlich akzeptiert. Mit einer im Sinne des Proponenten als ‘negativ’ bewerteten
Reaktion des Opponenten kann letzterer auch sein eigenes Handlungsziel Z* und
Z* stitzende Argumente in den PersuasionsprozeB einbringen.
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Zweifelsohne ist es auch denkbar, daB der Proponent seinen Kontrahenten
nicht persuadieren kann und letzterer seine Zustimmung verweigert. In diesem
Fall wird entweder das Gesprach abgebrochen oder die Interaktanten wechseln in
ein anderes Handlungsmuster iiber. Die Abbildung 4 verdeutlicht die Persuasions-
kette aus der Sicht des Proponenten.

NRn1 — retraktive SH
ISH —)NR1 —-)Arg1—-+NR;—>Argz —>NRn—-)Ar9n<:

Akz
(wobei:
iSH initiale Sprechhandiung des Proponenten;
NR negative Reaktion des Opponenten;
Arg Anfdhren von stitzenden Argumenten durch den Proponenten;
Akz Akzeptanzerklarung des Opponenten)

Abbildung 4: Persuasionskette aus der Sicht des Proponenten

Die Griinde der Entstehung einer Persuasionskette (aus der Sicht des Proponen-

ten) konnen durch den praktischen intentionalen SchluB VON WRIGHTs dargestellt
werden. Dessen einfachste Fassung ist folgende:

A beabsichtigt, p herbeizufdhren.
A glaubt, dafd er p nur dann herbeifGhren kann, wenn er a tut.
Folglich macht sich A daran, a zu tun.

Abbildung 5: Praktischer Schiup nach vON WRIGHT (1974, 93; 1977, 133)

In der hier verwendeten Terminologie 1aBt sich dieser praktische Schlug® folgen-
dermaBen deuten: Der Proponent A verfolgt das Handlungsziel p. A glaubt, daB er
p nur dann erreichen kann, wenn er das Handlungsziel p mit Argumenten stiitzt,
also a tut (d. h. 4 will seine persuasive Handlungsintention realisieren). Folglich
stiitzt 4 p mit Argumenten, d. h. 4 macht sich daran, a zu tun. An dieser Stelle
muB nochmals betont werden, daB diese Betrachtungsweise zunichst nur den Pro-
ponenten einbezieht. Da der praktische SchluB intentional ist, bezeichnet VON
WRIGHT (1994, 143) den Grund der Handlung als intern. Dieser Grund besteht aus
einer volitiven (vgl. 4 beabsichtigt, p herbeizufiihren) und einer kognitiven (vgl. A
glaubt, daf3 er p nur dann herbeifihren kann, wenn er a tut) Komponente. Daneben
unterscheidet VON WRIGHT (1994, 142) externe Griinde: ,etwas, was dem Han-
deinden sozusagen von auBen begegnet, oder etwas, was er selber getan hat und
was die Handlung von ihm ‘fordert’®. Zu diesen externen Griinden gehoéren der
Opponent und der zwischen den Interaktanten real existierende bzw. lediglich an-
tizipierte Dissens in bezug auf das Handlungsziel.

Durch die Kombination und Iteration der oben dargestellten verschiedenen
Proponenten- und Opponenten-Ziige ist es moglich, Grundstrukturen sprachlichen
Handelns in persuasiven Sprechhandlungssequenzen und, in deren Verlangerung,
in persuasiven Dialogen zu rekonstruieren. Die Struktur der stiitzenden ARGU-
MENTATIONEN wird in Kapitel 3.3.2 ausfiihrlich dargestellt.

“ Zu den SchiuBverfahren, insbesondere der ARISTOTELischen Syllogistik, auf deren Idee der

praktische SchluB VON WRIGHTs basiert, vgl. die ausfihrliche Darstellung in Kapitel 3.3.2.1.
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Die Akzeptanzerkldrung des Opponenten muf nicht immer verbal abgegeben
werden, sie kann auch mit nonverbalen Mitteln erfolgen, wie aus dem folgenden
Beispiel ersichtlich ist:

(3): Situationskontext:
Im Dorfladen stehen viele Dorfbewohner an, da (zu Zeiten des Defizits in der Sowjetuni-
on) Wandfarbe und Wachstuch verkauft werden:

Odepemb BLIpOC/Aa KaK MO Bosune6cTRY. babbl rasiiesin H, OCTaBHB TAXellble CYMKH
C Kpackoil H KJeeHKOH, 6erajid 3a MYXHKaMH, JToOHl Te INepeHOCHNIH MOKYNKH B JOM.
CymaToxa H 6eroTHS He NMpeKpalauch Bech AeHs. K sedepy npumuia g [Tomoxa.

Pr. — IlyctTe MeHsa 6e3 ogepenH.
MHe ToJILKO caxapy.

Op., — Yrof-ro Tat, [lomoxa, kneeHxy-To He Gepemn?
Jla B KpackH-To OMOCJIA He XBATHT, — cKasasla CepadHma.
Pr. — Kyna MHe? — otxnuxkHynach [Tomoxa.—
Al yeaxaio cKopo.
A MaTepH He HAJO.
Op., — Bepu, Gepy,
NMPHUTroAMTCR, — yBelleBasa H KaTeHka.
Op., — Jla 9TOH-TO TYT rOBOpHTH?
BceTaBah B o9epefh,
Ia H Bce, — Moiuia B HacTyluteHHe Cepacduma.

n Pr. INomoxa 3akone6anacs. [lepen ee raazaMu nepesIMBANIHCL MO JIAMIIOYKOH
PacKHHYTRHIE I10 NPHMAaBKY KSpKo-60pHOBhIe PO3hl.
MyXHKH CyMKaMH TacKaJig K JBepsaM 6aHKH ¢ KpacKoH.

13

b Op., — BepH, — Hanupana Cepaduma.

— lleBaTh HeKyna 6ymeT, MHe Npoaalllb.

n° Pr. [Tomoxa BcTasia B o4epenn.

OHa HaKynH/a CTOMLKO, YTO MPHULIOCH YHOCHTL M3 Marasuna B fBa MpH-
eMa.

(Polujan 1990, 309)

Dialog 3, der zwischen drei Teilnehmerinnen im Dorfladen gefiihrt wird, besteht
aus vierzehn verbalen und zwei nonverbalen Ziigen“. Im gespriachseroffnenden ini-
tialen Zug formuliert die Proponentin ihr Handlungsziel ‘Einkaufen ohne Anste-
hen’ als direktive Sprechhandlung in Form eines pf. Imperativs (vgl. ITycTuTe mens
Ge3 ouepedu), das sie in Zug 2 auch argumentativ stiitzt (vgl. MHe Toasko caxapy).
Die Opponentin, reagiert daraufhin im dritten Zug mit der indirekten gegeninitia-
tiven AUFFORDERUNG Yroid-To 11, I[Toaroxa, kreenky-To He bepews? und im vier-
ten Zug mit der BEHAUPTUNG Ja u xpacku-To onocas He xéatut. Diese Reaktion
zeigt, daB die Opponentin, das Handlungsziel der Proponentin nicht akzeptiert.
Letztere lehnt die AUFFORDERUNG in Zug 5 mit der FRAGE Kyda mue? indi-
rekt ab und verweist in den Ziigen 6 und 7 auf deren Sinnlosigkeit in bezug auf
ihre Person, indem sie die Argumente 4 ye3axcaio ckopo. A maTepu He nado anfiihrt.

“ Die nonverbalen Ziige konnten wiederum in Subziige untergliedert werden. Da diese Auflei-

lung jedoch fiir meine Aufgabenstellung nicht wesentlich ist, beriicksichtige ich sie nicht.



0062683

79

Daraufhin mischt sich im achten Zug die Opponentin, mit der insistierenden di-
rektiven Sprechhandlung in Form eines ipf. Imperativs bepu, 6epu, die durch die
BEHAUPTUNG npuzodurcs in Zug 9 gestiitzt wird, in das Gespriach ein. Opponen-
tin; unterstiitzt sofort Opponentin, mit drei energischen insistierenden Sprech-
handlungen, die keinen Widerspruch dulden, vgl. Za uroi-To TyT 2080pUTH? BCTasaii
¢ ouepeds, da u ece. Daraufhin vollzieht die Proponentin einen nonverbalen Interak-
tionszug (vgl. n'), der zeigt, daB sie sich nicht mehr sicher ist, ob sie auf ihrem
Handlungsziel bestehen soll oder nicht. Ihre Gegeniiber bemerken dies natiirlich
sofort und Opponentin, reagiert mit der insistierenden Sprechhandlung Bepu (vgl.
Zug 13) und schlidgt in Zug 14 vor: Jesarv Hexyda Gyder, mHe npodaws. Im An-
schluB daran reiht sich die Proponentin in die Einkaufsschlange ein. Mit diesem
nonverbalen Zug wird deutlich, daB sie ihr Handlungsziel aufgegeben hat und daB
in diesem Fall der persuasive Dialog fiir die beiden Opponentinnen gegliickt ist,
denn sie - und nicht die Proponentin - konnten ihre Handlungsziele durchsetzen.
Der Situationsschilderung der Autorin ist auBerdem zu entnehmen, daB der per-
suasive Dialog nicht nur gegliickt, sondern auch erfolgreich fir die Opponentin-
nen verlaufen ist, denn die Proponentin hat nicht nur ihr urspriingliches Hand-
lungsziel aufgegeben, sondern auch das Handlungsziel ihrer Kontrahentinnen
ausgefiihrt. Allerdings hat sich die Proponentin in diesem Beispiel nicht intensiv
darum bemiiht, ihr Handlungsziel durchzusetzen. Als stiitzende Argumente fiihrt
sie lediglich die Ziige 2, 6 und 7 an, und diese sind nicht iiberzeugungsfahig, wie
aus den Reaktionen der Opponentinnen ersichtlich ist.

Aus der Grundstruktur des dialogischen Handlungsmusters PERSUASION
geht hervor, daB sich persuasive Dialoge aus dem Handlungsziel und den dieses
Ziel stiitzenden Argumenten konstituieren. Der PersuasionsprozeB selbst kann
einseitig oder zweiseitig verlaufen. Im Fall einer einseitigen PERSUASION reagiert
der Opponent auf das Handlungsziel und die Argumente des Proponenten mit
nicht-spezifischen reaktiven Sprechhandlungen, wihrend bei einer zweiseitigen
PERSUASION der Opponent seine Ablehnung des Proponenten-Handlungsziels
mit Argumenten stiitzt und gegebenenfalls sein eigenes Gegenhandlungsziel Z*

einfiihrt. Wie eine zweiseitige PERSUASION verlaufen kann, zeigt das folgende
Beispiel:

(4): Situationskontext:

Ein baschkirisches Dorf in den 60er Jahren des 20. Jahrhunderts.

Das folgende Gesprich findet beim Abendbrot zwischen Ischak, einem jungen Bauern, der
auf einer Pferdefarm arbeitet, und seiner Mutter statt. Ischak ist der Kollege der jungen
Sujumbika, die als Kumysmelkerin auf der Farm arbeitet.

Sujumbika lebte ein Jahr lang allein mit ihren Schwiegereltern, da ihr Ehemann Timer’jan
in die Stadt gezogen war, um viel Geld zu verdienen. Wiihrend des Sommers auf der Wei-
de hat Sujumbika erkannt, daB sie ihren Ehemann nicht liebt und ist deshalb aus dem
Haus ihrer Schwiegereltern ausgezogen. Die Schwiegermutter von Sujumbika, GroBmutter
Zalifa, ist Gber den Weggang der Schwiegertochter aus ihrem Haus sehr betriibt und hat
deshalb die Mutter von Ischak gebeten, ihn zu iiberzeugen, mit Sujumbika Gber die Ereig-
nisse zu sprechen. Ischak ist aber aufgrund seines Alters noch sehr naiv und versteht gar
nicht, was seine Mutter von ihm will und wie er sich Sujumbika gegeniiber verhalten soll.

K koHlly yXXHHa MaTh cKas3ana:
" pr. — lIpaxonnna K Tebe 6abyluxa 3amHda, CHIHOK.

2 -
) Op. — 3amAda-gH3E?
3auem 5 eil nonagob6maca? — ynasuicsa Hexax.
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13
14

15
16
17
18
19

20
27
2
23
24

3
n

25
26
27

Pr.

Pr.
Op.

Op.

Op.

Op.

MaTte mocMoTpesa Ha Hero, MoMoJrdaa, B3HOXHy.Ia:

— Tut 3Haeum, Kak ed Taxelo, 4To CylomM64Ka yina...

— Ipu 9eMm TyT 2% — BOo3aMyTRACS Hcxak...

— MoxerT, noropopaim: ¢ CyijoM6HKOH?

— 370 YTO6hl OHa BepHYyJiach B iIoM TuMepbAHa?

Ha ¢ KxaKo#l cTATH 9 JOJDKeH roBopHTL ¢ CyroMbuKo#?

Y CyioM6GHKH JTyYIDHe ITOKa3aTelH,

CyroM6HAKa H ¢ KOOLUIHUAMH Ha ¢depMe nepBas CIPaBHIIACH.
BoT MuI BecHOH...

— ChIHOK, — CKa3aJia MaTh,

nosioxus Hcxaky Ha rurego pyky, CIOBHO MEITASCh TEIUTIOM MATEPHHCKOIO
MPHKOCHOBEHHA Y6ERHTL ero MOoBEpPHTL €e CIOBaM.—

ChIHOK, Thi J0/DKeH nmoropopuTth ¢ CyroMOGHKOH,
...He Ha OMHHX KOOGBUTHLIAX 3eMJIS JEePKHUTCA...

HeT, Hukak He Mor noHsTs Hcxak, o yeM moiikeH oH roBoputsh ¢ CyroMGK¥KOH, Yero
oT Hero 6a6ymnxa 3anucga xoverT.

Op.

— Hy, Cyiom6uka He juno6uT TuMepbsiHa,

BOT M YIILIa H3 €ro JoMa,

He 3aXoTeJsia ¢ HHM IO ropolaM MOTAaThCA.

U npaBumbHO caenana...

Ila BoT Thl caMa, MaMa, Thi pa3Be XHJa Obl ¢ OTLIOM, eclH 6 He MoGHIa? —
B YIIOP CIIPOCHJI OH.

Tenepr MaTepH cTallo HEIOBKO OT HEOXHAaHHOro noBopoTta Hx Gecesnl.

Pr.

Op.

Op.

4
n" Pr.

28
29
30
31

2

Pr,

— YTo Hac ¢ BAMH CpaBHHBaThL, — CKa3a/la OHa, —

Hac pONHTENIH He CIIPAIlHBAIH, JHO6HM Mbl HJIH HET,
CHITIKOM BBLIIABAJIH 3aMYyXK.

3a cqacThe CYHTANIOCH, EC/IH XKEHHX He CTAPHK H He YpOX,
a TO Bedb H TAKOe CJIYJasioCh...

Mcxaky ctajio XajlKo MaTb, HO BCe-TaKH, BHHOBATO Ha Hee IIARA, OH
cKasaf:

— Mawma, He 6yny s yroBapuBaTh CyloMOHKY.
Thi, noxanyiicta, He NPocH MeHs 06 3TOM.
Ecnyu 6a6yirka 3annda eine nmpuger, o6bACHH elt, 9TO 1 He MOTY.

OxHako MaTL He MPHHAJA ero A0oBoAoB. X0JIONOK OCYXJIEHHHA MOSBHJICS B
JIMlle ¢e H B rojioce, KOrfa oHa cKasana:

— Heyxenu He moHHMaelmb, 910 i Giara CytoMOGHKH MBI, CTaphie, XJIo-
noyeM,

Bedb OGJIHBAIOT €€ rpA3blo,

No BceX OKpyre QypHas MoJIBa O Hell HOET.

Heyxenu xe He BHAMIIL Thi, 9TO CAMA OHAa JA€HbL OTO JHS COXHET, JMOASAM
Ha rfla’a He NMoKa3kiBaeTcs.

C/mlinana s, H3 ayJa yexaTb XO9eT.
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33
3
35

Bena y Hee, pOOHEIX — MOCOBETOBATLCA — HET, KPYIJias CHPOTA.

A THl ... 6YATO YIOH BATOHR 3aTKHY,

3Haelllb TOJILKO CBOMX KOOBUIMLL, a Cerof{ds MNOIyCTy Le/JIbkiA JAeHb B Jiecy
6ourrancs...

Tyt Ucxaka kak orHem o6oxmino. Hago xe! 3a KoOblIMLAMH-KYHHLIAME YITYCTHJI H3
BHIY JesloBeKa!

(Janbaev 1977, 190 ff.)

Der vorliegende persuasive Dialog 4 weist eine zweiseitige Persuasionsstruktur auf,
denn einerseits stutzt die Proponentin ihr Handlungsziel mit Pro-Argumenten, und
andererseits fiihrt der Opponent Contra-Argumente gegen dieses Handlungsziel an.
Ferner bringt der Opponent fast zum AbschluB des Gespriachs sein Gegenhand-
lungsziel in die Kommunikation ein.

Die Ziige 1 bis 5 gehéren zum Vorfeld der persuasiven Kommunikation, das
in das Thema des folgenden Gesprichs einfiihrt. Im sechsten Zug duert die Mut-
ter von Ischak, die hier als Proponentin fungiert, behutsam, jedoch offen ihr Hand-
lungsziel, indem sie eine BITTE in Form einer Frage vollzieht, die mit modcer ein-
geleitet wird (vgl. Zug 6: Mooier, nozosopuws ¢ Cyrombukoi?). Im darauffolgenden
siebten Zug prazisiert Ischak, der Opponent, das Handlungsziel der Proponentin
durch die Entscheidungsfrage Drto uto6bt oHa eepHysace 6 dom Tumepvsna? Er lehnt
dieses Ziel im achten Zug schroff ab, da er die FRAGE [a c xakoi cratu 3 doaxcen
2060puts ¢ Cyrombuxoii? stellt. Diese AuBerung wirkt sehr kategorisch: zum einen
durch die Verwendung der Partikel da, die immer einen Dissens zwischen den Ge-
sprachspartnern markiert - hier stellt sie das implizierte negative Urteil des Spre-
chers einem implizierten positiven Urteil des Gesyréchspartners in bezug auf den
propositionalen Gehalt der AuBerung gegeniiber4 -, und zum anderen durch die
Verbindung des Phraseologismus ¢ kakod craru (der mit 3avem, novemy, no kakoid
npuyuHe, Ha kakom ocHosaHuu paraphrasiert werden kann“) + doaxced. In den nich-
sten drei Ziigen stiitzt der Opponent argumentativ seine ABLEHNUNG (vgl. ¥ Cy-
Jombuxu ayvuue nokazareau, Cylombuka u ¢ kobvliuyamu Ha depme nepeas cnpagu-
aace. Bor mut eecnoil...). Die Argumente, die der Opponent anfiihrt, kann die Pro-
ponentin jedoch nicht akzeptieren, weil sie die Arbeitssphidre betreffen und ihr
Handlungsziel demgegeniiber auf zwischenmenschlichem Gebiet liegt. Mit dem
13. Zug volizieht die Proponentin eine insistierende Sprechhandlung, wobei sie
diesmal ihr Handlungsziel kategorisch formuliert, indem sie ihren Dialogpartner an
seine Pflicht erinnert, die er als Arbeitskollege gegeniiber Sujumbika hat (vgl.
CotHOK, Tbl GoaxceH nozoeopute ¢ Cyrombuxoid). Durch die Anrede cwtHok und ihren
gleichzeitig vollzogenen nonverbalen Zug (vgl. n’: nonoscus Hcxaky na naevo pyky,
CI08HO NLITAACL TENA0M MATEPUHCKO20 NPUKOCHOBEHUS Y6eduTo €20 noeepuTsy ee c/106am)
wird ihre kategorische AUFFORDERUNG noch verstiarkt. Im 14. Zug verweist sie
mit der FESTSTELLUNG ne na odnux xoGbtauyax 3eman depxcurca darauf, warum
sie die Argumente des Opponenten nicht akzeptieren kann.

Der Opponent versucht daher, secine ABLEHNUNG weiter argumentativ zu
stiitzen, indem er zunidchst das Verhalten von Sujumbika begriindet (vgl. Hy, Cy-
tombuka He a106uT TumepbsHa, 60T U ywAa u3 e20 00Ma, He 3aX0TeAd C HUM N0 20p00aM
motareca (Ziige 15 bis 17)) und anschlieBend seine Meinung ausdriickt, daB er ihr

“ Zu der Partikel da als Dissensmarker vgl. die ausfihrliche Darstellung in den Kapiteln

42.2.3und 4.2.3.4.
Vgl. MOLOTKOVA (1986, 454).
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Verhalten fur gerechtfertigt halt (vgl. A npasuasho cdesaaa... (Zug 18)). Mittels der
im nachsten Zug gestellten RHETORISCHEN FRAGE [a sotr Tot cama, mama, Te
pasee xcuaa Obi ¢ 0TYoM, ecau 6 He mobuaa? mit der Partikel pasee bringt er die Pro-
ponentin in eine problematische Argumentationssituation, denn mit der implizier-
ten Antwort auf seine Frage rekurriert der Opponent auf das gemeinsame Erfah-
rungswissen und die gemeinsamen Uberzeugungen zwischen ihm und seiner Kon-
trahentin.*

In ihrem nichsten Gesprachsschritt (YTo nac ¢ samu cpagnuears, Hac poduTenu
He cnpautusanu, AO0UM Mbl UAU HET, CUAKOM 8bl0asanu 3amyxc. 3a cuacTve cYuTaroCch,
ecAU HCeHUX He CTApuUk U He ypod, a To éedv u Takoe cayvanocs... (Ziige 20 bis 24))
versucht die Proponentin zu erkldren, daB man die heutige Situation nicht mit frii-
her vergleichen kénne. Obwohl dieser Gesprachsschntt seine emotionale Wukung
auf den Opponenten nicht verfehlt (vgl. n°: : Hexaky crano sxcanxo mats, ... 8uH08ATO
Ha Hee 21201...) insistiert der Opponent m 25. Zug emeut auf seiner ABLEH-
NUNG (vgl. Mama, He 6ydy s yzosapusars Cyiom6uxy) und formuliert im AnschluB
daran seine Gegenhandlungsziele als BITTEN (vgl. Te, noxcanyiicra, He npocu men
06 3ToM. Ecau 6abywra 3asupa ewe npuder, o6sicHu el, yTo A He mozy (Ziige 26 und
27)). Doch die Proponentin akzeptiert die Argumente des Opponenten nicht und
fihrt im abschlieBenden Gesprichsschritt, der endlich zum Gelingen und zum
Erfolg ihrer PERSUASION fiihrt, Argumente an, die den Opponenten letztendlich
uberzeugen. Dabei verwendet sie FRAGEN, die mit der Partikel reyxceau eingelei-
tet werden (vgl. Heymceau He nonumaeuwtv, yTo 018 6aaza CylomOuku Mmbi, CTapule,
xaonovesm... Heyxceau sce He uduiutd Tol, YTO CAMA 0HA OeHb 0TO GHA COXHET, AI00AM HA
2na3a He nokaswisaerca (Zige 28 und 31)). Die Partikel weyxceau, die hier als Dis-
sensmarker fungiert, signalisiert in diesem Kontext die Betroffenheit der Proponen-
tin dariiber, daB sie annehmen muB, daB ihr Gesprichspartner die wahren Griinde
fir ihre Intervention nicht erkennt und daB er nicht sieht, wie schlecht es Sujum-
bika geht. Gleichzeitig driickt Heyxcenu die Hoffnung der Proponentin aus, daB ihre
ANNAHME nicht zutreffen moge % Nach den objektiven Argumenten .. o6auearo'r
ee zpA3bio, No eceldl okpyze OypHAR M0A6a 0 Hed uder. ...u3 ayna yexatv xouer. beda y
Hee, pOOHbLIX — nNOC08ET06aTvCS — HeT, kpyanas cupota (Ziige 29, 30, 32 und 33), die
die Proponentin anfihrt, schlieBt sie ihre ARGUMENTATION mit dem VOR-
WURF A4 1ot ... 6y0T0 ywiu 6aTod 3aTKHyA, 3Haewb TOALKO C60UX KOOLLAUY, A Ce200HS
nonycry yeawid OeMb 6 aecy boatancs..., der zeigt, daB sie die ABLEHNUNG ihres
Handlungsziels seitens des Opponenten nicht akzeptieren kann. Diesen VOR-
WUREF akzeptiert der Opponent als emotionales Argument, wie scine nonvetbaie
Reaktion zeigt, denn er setzt sich sofort in Bewegung, um mit Sujumbika zu spre-
chen. Damit hat die Proponentin ihre persuasive Handlungsintention erreicht und
auch ihr Handlungsziel realisiert, d. h. die PERSUASION ist ihr gelungen und
konnte auBerdem erfolgreich beendet werden.

Wie Beispiel 4 zeigt, wird eine zweiseitige PERSUASION durch das Hand-
lungsziel Z, durch die Pro-Argumente des Proponenten und durch die Contra-
Argumente des Opponenten konstituiert. Der Opponent kann dabei auch ein Ge-
genhandlungsziel Z*, das er in einer gegeninitiativen reaktiven Sprechhandlung
formuliert, in den persuasiven Dialog einbringen.

v Zu der Partikel pa3se als Dissensmarker in rhetorischen Fragen vgl. die ausfGhrliche Darstel-

lung in den Kapiteln 4.2.2.4 und 4.2.3.6.
Zu der Funktion der Partikel neyoxesu als Dissensmarker in sekunddren Entscheidungsfragen
vgl. die ausfiihrliche Darstellung in den Kapiteln 4.2.2.4 und 4.2.3.5.

43
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Bei einer einseitigen PERSUASION dagegen stiitzt nur der Proponent sein
Handlungsziel mit Argumenten und der Opponent driickt seine Dissenseinstellung
zu Z lediglich durch nicht-spezifische reaktive Sprechhandlungen aus, oder aber
der Opponent formuliert zwar ein von Z abweichendes eigenes Ziel Z*, untermau-
ert es aber nicht mit Argumenten. Der Dialog in Beispiel 5 exemplifiziert eine ein-

seitige PERSUASION:

(5): Situationskontext:

Das folgende Gesprich findet in den 70er Jahren des 20. Jahrhunderts in der Sowjetunion
zwischen dem Schriftsteller Sergej Dovlatov und seinem Onkel, der im Alter von 76 Jahren

schwer erkrankt ist, statt.

!

Pr.

Op.

Pr.

Op.

Pr.

Pr.

Op.
Pr.

Op.

Pr.

Pr.

Op.

Pr.

— Ceprefi, — rJiyxo IpoH3Hec MOM Oss.
A nornagan ero pyxy.

— ¥ MeHs K Tebe orpoMHas nmpoch6a.
Jla¥ cioBo, YTO BLIUTOJHHIO €€.

A xusHynN.
— 3amylu¥ MeHs, — IMONPOCHI AAAN.
A pacTepaHHO MoJTIAIT.

— MHe Hanoeno XHTh.

51 He Beplo, YTO KOMMYHH3M MOXeT GbITh IMOCTPOEH B OMHOH CTpaHe.

51 ckaTuiIcs B 60JI0TO TPOUKH3MA.

— He nymast 06 3TOM, — cKa3san 1.

—Tul rOTOB BHUIIOSHHETL MOIO TIPOCKGY?..
Sl BHXY, Thl KONebIelnbes. ..

KOHG‘IHO, A MoT Onl IIPHHATL OABAILI&Th TabieTok CHOTBOPHOTO.

YBbI, 3T0 DasieKo He BCErfa MPHBOOMT K CMEPTH...
A ecnd MeHs pa3o6beT mapajuy?

U 1 ctaHy mis Beex eine 6osee TAXKoH 06y3on?
[TosToMy 4 BhIHYXIeH ObUT K TeGe 06paTHTLCA. ..
— [lepecTanb, — cKa3san s, — nepecTaHb...

— S or6naropapio Tebs, — ckasas MOH g4Ans, —

1 3aBewnao teGe coTuHeHHs JleHuHa.

OTHecH UX B MaKyJlaTypy H NMoMeHs# Ha ,bBypaTHHO"...
Ho cHagana 3agyinn mMeHd.

— [lepecTanp, — cka3an s.

— Kpyrom 3no6a ® raynocts, — cka3ajl MOH O804, —
MpaBIkl HET...

— Ycnokoscs.

— 3Haemb, 0TYErO 1 My4alch? — MPOXOJIKAN OH.—
Korma mui xunu B HoBopoccuiicke, Tam 6uut 3a60p.
BricokH# KOpHIHeBRIH 3a60p.

S KadKakIH TeHb MPOXOMHI MHMO STOrO 3a6opa.

A 9TO ObLIO BHYTPH, He 3HAIO.

He cnpocun.

S He myMau, YTO 5TO BaXHO...

Kak 6eccMbIC/IEeHHO B TYNo NMpOXHTA XKH3Hb!
3Ha9MT, THl OTKa3biBaembes?
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2
Op. — IlepecTann, — ckasan s.
(Dovlatov 1995 b, 188)

Dialog 5 besitzt eine einseitige Persuasionsstruktur, denn auf das Handlungsziel
des Proponenten reagiert der Opponent entweder nur nonverbal ablehnend oder
mit entscheidungsumgehenden bzw. gegeninitiativen Sprechhandlungen. Er unter-
nimmt jedoch keinerlei argumentative Anstrengungen, um dem Proponenten nach-
zuweisen, daB er sein Handlungsziel nicht ausfiihren kann.

Die Ziige 1 bis 3 gehoren zum Vorfeld der PERSUASION. Dabei versichert
sich der Proponent schon vorab der Zustimmung seines Gesprachspartners zu sei-
nem Handlungsziel. Da Sp2 weiB, daB sein Gegeniiber schwerkrank 1st kann er
ihm sein nonverbales VERSPRECHEN seine Bitte zu erfiillen (vgl. n ) nicht ver-
wehren. Im vierten Zug formuliert der Proponent offen sein Handlungsziel als
AUFFORDERUNG. Dieses Handlungsziel ist jedoch fiir den Opponenten volhg
unannehmbar, so daBl er zunichst nur fassungslos nonverbal reagiert (vgl. n ) und
die darauffolgende ARGUMENTATION des Proponenten (vgl. die Ziige 5 bis 7,
11 bis 15, 17 bis 19, 22 bis 23, 25 bis 32) nur mit entscheidungsumgehenden bzw.
gegeninitiativen Sprechhandlungen (vgl. die Ziige 8, 16, 21, 24 und 34) unterbricht.
Das Handlungsziel des Proponenten ist so absurd, daB der Opponent durch keine
Argumente und keine persuasiven Mittel dieser Welt iiberzeugt werden kann, es zu
realisieren. Damit ist die PERSUASION des Proponenten von vornherein zum
Scheitern verurteilt.

2.3.2 Makrostruktur persuasiver Sprechhandlungssequenzen bei dissimu-
lativer Handlungsstrategie

Von dissimulativer Handlungsstrategie spreche ich, wenn der Proponent sein
Handlungsziel zunachst nicht offen darlegt, sondern vorerst im Verlauf des Dialogs
lediglich die Z stiitzenden Argumente anfiihrt. Da bei dieser Strategie dem Oppo-
nenten das endgliltige Handlungsziel des Proponenten nicht bekannt ist, kann er
nicht in der nétigen Art und Weise auf die Spl-Argumente reagieren, um seine
eigenen Interessen wahrzunehmen. Der Proponent dagegen hat die Maoglichkeit,
seine Argumente anzubringen, ohne auf die Gegenargumente des Opponenten ein-
gehen zu miissen. Entweder nennt der Proponent erst am Ende des Dialogs sein
Handlungsziel oder der Opponent hat widhrend der Kommunikation das Hand-
lungsziel erkannt, nachdem er aus den unterbreiteten Argumenten und der ver-
wendeten Dialogstrategie die entsprechenden SchluBfolgerungen gezogen hat. Es
ist auch denkbar, daB der Opponent den Proponenten auffordert, sein Handlungs-
ziel unumwunden zu duBern, wenn ihm der Zweck des Dialogs unverstiandlich ist.

Persuasive Gespriche dleser Art weisen eme auferst variable interne Struktur
auf, die sich nur durch eine Verlaufsanalyse*’ aufdecken 14Bt. Aus einer solchen
Analyse von persuasiven Dialogen wird deutlich, welche Sprechhandlungstypen
typisch und konstitutiv fur diesen Dialogtyp sind. Dies soll an Beispiel 6 gezeigt
werden.

(6): Situationskontext:

1941. Um die Bevélkerung des Stddtchens Dolgov iiber die schwierige Situation in der
Sowjetunion und an der Front zu tduschen, vollfiihrt die Stadtverwaltung gemeinsam mit
der Parteileitung und dem KGB verschiedene Ablenkungsmanéver. Dadurch ist in der

49

Vgl. dazu Kapitel 1.3.2.
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Stadt eine skurrile Situation entstanden. Um die Lage zu retten, wurde in der Stadtzeitung
ein Artikel abgedruckt, im dem zu lesen war, daB die Oktoberrevolution nicht nur die so-
zialen Bedingungen im Land verindert habe, sondern auch die innere Einstellung des
Menschen zur Arbeit und zur Gesellschaft und daB dies notwendigerweise zu einer Ande-
rung der AuBerlichkeiten des sowjetischen Menschen fihren miisse: Sein Kopf wiirde sich
verlingern, und an diesem verldngerten Gesicht wiirden sich die ideologietreuen Menschen
von der iibrigen Masse unterscheiden.

Zwei Freunde (von Vojnovi¢ als Erster und Zweiter Denker bezeichnet), die der Sowjet-
macht kritisch gegeniiberstehen, diskutieren iiber diesen Zeitungsartikel. Der Erste Denker
besucht seinen Freund, den Zweiten Denker, der krank im Bett liegt, zu Hause. Der Erste
Denker, der dem Zweiten Denker den Zeitungsartikel fiir einen bestimmten Zweck mitge-
bracht hat, tritt in der Rolle des Proponenten auf, der Zweite in der Rolle des Opponenten.
Zwischen den Freunden besteht ein symmetrisches Verhiltnis. Der Erste Denker verfolgt
die Intention, seinen Freund zum Tragen einer Periicke zu {iberreden, denn: Eine spezielle
Periicke, die der Erste Denker iibrigens schon triagt und mit der er etwas merkwiirdig aus-
sieht, wiirde das Gesicht optisch verlingern. Somit kénnten die beiden Freunde der absur-
den Theorie des Zeitungsartikelverfassers entsprechen. Um sein primidres Handlungsziel
‘Zweiter Denker soll Periicke aufsetzen’ zu erreichen, muB der Erste Denker verschiedene

sekunddre Teilziele realisieren, um sich so schrittweise an sein primires Ziel heranzuta-
sten.

BTopoit MEicIHTEM: OT/NOXHN raseTy.

: Op. — Y710 3710 TaK0e? — CIIPOCHIT OH CJIaGLIM I'OIOCOM.
s Pr. — 3T0 HOBOE HAayYHOE OTKphITHE, — cKasal [lepBhif.
p Op. — 3710 IEKoCcTh! — 3akprIaa BTopoi MuiciHTe M.
s Pr. — He 6oabimas QHKOCTH, 9€M BCe OCTAJILHOE.
p IMogymafiTe camy.
, TlpenaTens u Tpyca oGBLABNAIOT I'epoeM.
BMecTO Hero XOpoOHAT JolIaNb.
': Bce roBopAT, 9TO BOOBA Ha MOXOpoHaX ObLlla ITONCTABHAS M ChIH TOXE.
Op. — B TakoMm ciryvae, — ycMexHysica Bropoit MuicsiMTenb, — UM caenoBalo
10 61l NpUBecTH KOOLUIHLLYY H XKepebeHKa.
Pr. — Cefivac He BpeMs IS UIYTOK, — cTporo ckasasn [lepsui MuiciauTens.

1
12
13

— Bbl He MoHHMaeTe.
3To BCce He TaK IPOCTO.
e Kak Bhl DymaeTe, Il 9€r0 OHH 3aTEA/H BCIO STY HCTOPHIO € Yepenom?
Op. — A, — Bropoii MulcneTen 3aMaxHy/l pyKo#, OTKHIbLIBAACh Ha MOMYLUKY.
— [IpocTo MOMOXKHIH, 9T0 MOABEPHYIOCH ITOA PYKY.
y OHH Xe He 3HANH, 9TO STOT MbAHLIA OypaK CIOTKHETCA H YPOHHT rpob.
Pr. — Bul, Kak Bcerja, omubaetecs! — pamocTHo 3akpudan [lepuid Mblciu-
Teb.
— OHH HHEKOTO& IPOCTO TaK Heé CIOThIKAKTCA.
OHH cienaid »TO HAPOYHO.

15

17
18

:z Op. — Ho nnsa gero?
y Pr. — B ToM-TO B meno.
s gero?

22 .
A BBl caMH nogyMaiTe.

Bropoii MBCHTENb HANPATCA, HO TYT XK€ JIHLO €ro MPOACHHIIOCH.
23
Op. — [lonumalo, — cKa3as OH PagoOCTHO.

i; — Kax Kanaryna o658BHJI CBOEro KOHA KOHCYJIOM, TaK OHH...
Pr. — Yenyxa, — nepe6un Ilepsnit Muicaumens.
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26

27
28
29

30

3!
32
33

34
35
36
37
38
39
40

41
42
L]

"
95
46
4~
48
49
50
51
52

33
34
55
56
57
58
39

61
62

63
(.2
65
66

Op.

Pr.
Op.
Pr.
Op.

Pr.

Op.

Pr.

Pr.

Op.

Pr.

Op.
Pr.

— Ecn¥ yX npHBOIMTL HCTOpDHYECKHE AHAJIOFHH, TO TYT CKOpee MOQOHIET
HCTODHA ¢ TPOAHCKHM KOHEM.

TyT cosceM Hpyroe.

— Ho 9To xe? — HeTepne/HBO BCKPHEKHYN BTopos.

— A nymaio, — ckasan [lepBhiil, — M CKOPO CTAHEM CBHIECTENISMH NepeBo-
poTa.

— MNonuTHgeckoro? — menoroM cnpocun Bropoi MuicauTes # orisnyJcs
Ha JBepb.

— HUny BoeHHoro, — otBetui [lepBuilt Tak Xe MIENOTOM.

— fI mymalo, STO 3aroBOp MPOTHB YCATOIO ¥ MOTOBHT €ro KaKo#-1o...

— JJIHHHOTOJIOBLIE! — B BOCTOpre OT CBoed cO06pa3HTe/ILHOCTE 3aKpHYal
Bropoi Muiciuresns.

— Tccc! — 3acBHcTen [lepBRIE H TOXe OTNIAHYJACA HA OBEPbD.

— BoT HMeHHO, — NpoLIenTai OH, — UMEHHO JUTHHHOTONOBLIA,

— Ho k10 OH? — cropas ot HeTepneHHA, cpocHNA BTopok.

— A BOT 3TO H ecTb camMas Gosbllas 3arajgka, — rpyctio cxasas [lepBuiid.
— [Toka BbI 37ecCh JIEXKHTe, 1 YXKe MoOuiBan B 6HOMHOTEKeE.

A nogHaAn crapbie NONIIMBKY raserT,

fi IPOCMOTpEJ MOPTPETH BCeX WICHOB HX... KAK 9TO HA3LIBAETCA... MOMUT-
6ropo.

1 HHYero He MOry MOHATS.

OHH Bce KpyT/IoroyioBkle,

— A BOT 3TOT...— Bropoit MuIC/THTENL cesl Ha KPOBATH H MOAXKaJl HOTH MO
ce6s.— Kax ero... Karauun?

— Kanunuu? — nepecnpocu: [epsuif.

Hert, 910 He TO.

Kpome Toro, Bbl, K&K BCeraa, Bce MyTaeTe.

Y Hero Gopona HWIHHHad, & He roJiosa.

S nymailo, 910 9T0 GyneT KTO-HHOYIb COBCEM HEH3BECTHLIH.

Bul cimitnany 9yTo-Hu6ymap o KHs3e [onuupine?

— FonUuUBIHREIX MHOTO, — OTBeTHNT BTOpOo# MLICIHTENML YKIIOHTHBO.

— He Bansire gypaka! — cepauto Bo3pasun [lepsuii MulCIHTE .

~ B! 3HaeTe Xxopollo, 9To s roBopio o ToM [oJHLbIHE, KOTOPhIE CHOMT B
3JeLIHEeN TIOpEMe.

O6paTHTe BHHMaHHe, CKOJILKO 3arai09HONO B 3TOH HCTOPHH.

[TosBasiercs KakoR-To YOHKKH, XOTOPLI# 6YATO 6Bl COBEPLIEHHO ONHH,

a MMPOTHB Hero 6pocaloT LEeNy0 BOHHCKYIO YaCTh.

Ero ¢ TpynoM apecToBbiBaloOT,

MOCJIE 3TOrv BhIACHAETCA, 9T0 OH BoBce He YOHKHH, a Kna3b [oAHLLH,
MOTOM 3aTeBaeTCH HCTOPHA C JIHHHEIM YEpPeIoM,

H Teriepb BOT STA CTATDHA.

Her, 10 Bce HecnpocTa.

— H 910 Xe BL1 gymaeTe?

— A mymalo, 9TO BaM B NepByI0 odepefib HANO HAMEThL BOT 9TO... —

C otemMu crnosaMH [lepBhii MuICAMTENE BLIHYJ H3-3a Ma3yXH BTOPOH NapHK H
6pocriT Ha KPOBaTb K HOFaM CBOEro Apyra. JTo 6bL1 3aMedaTe/IbHBIH NapHK, CBOEro poaa
meaeBp, ¢ BATHOH IMOMKJIAIKOH.

Op.

~ Bot 310? — cnipocun Bropoit MuiciHTes b, HOrOR OTTANKHBAS MONAPOK.
— BoT 3107 — OH BCKOYHJ KaK yXadeHHhIH.

— Hexorpa! — npokpyvan oH, pa3MaxuBas KyJlaKaMH.

— 3anoMHHTe, HHKOIa A He HafleHy Ha ce6s 9Ty NMaKocCTh.
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¢  pr. — To Xe camoe cKa3aJl cHadajia ¥ 4, — ropsKo ycMexHysica [lepsmii Mui-
CJINTEITD.

— A HOTOM % NoAyMaj, JIyyllle BCe-TAKH HOCHTb [JIMHHYIO TOJIOBY, 9e€M
COBCEM HHKAKYIO.

H norom, 3HaeTe, 3TO Xe Y HHX NPOCTO MOXeET OGLITL odepelHas Komiia-
HHA.

OHH NepeXBaTAIOT BceX KPYT/IOTOJIOBRIX,

NOTOM OIOMHSATCA, YBHIAT, 94TO 6€3 KPYrNOrofioBeIX UM TOXe HeNb34,

H TYT MB!I ¢ BaMH cOenaeM MajeHbKHA ¢oKyc.— H on mpuxenHeM ¢okyc-
HHKA& CIePHYN ¢ ceba MapHK.

(Vojnovi¢ 1993, 430 ff.)

69

70
71
72

Die Verlaufsanalyse des Dialogs 6 wird hier in tabellarischer Form prasentiert; um
unnotiges Hin- und Herbldttern zu vermeiden, werden auBerdem die AuBerungen
der Gesprichsteilnehmer nochmals aufgefihrt. Wie in Kapitel 1.3.2 dargestellt,
wird bei einer Verlaufsanalyse ein Gesprach entlang der Abfolge der Sprecherwech-
sel untersucht, indem jedem einzelnen Gespriachsschritt bzw. Zug ein Sprechhand-
lungstyp zugeordnet wird. Das heiBt, der Forscher muB8 AuBierungen interpretieren,
die in einer Interaktionssituation entstanden sind, an der der Interpret nicht selbst
teilgenommen hat. Durch das Fremdverstehen flieBen in die Interpretation zwangs-
ldufig die Auffassungen und Vermutungen des Interpreten im Hinblick auf die In-
tentionen, Handlungsziele, Einstellungen und die Situationseinschitzung der Spre-
cher mit ein. Deshalb sind verschiedene Interpretationen von SprecherduBerungen
m&')glich.so Desweiteren ist die Interpretation einer AuBerung als Vollzug eines illo-
kutiondren Aktes und der damit verbundenen Zuschreibung von Sprecherintentio-
nen im kommunikativen Zusammenhang deshalb problematisch, weil sprachliche
Mittel, die als Illokutionsindikatoren dienen konnten, zum Vollzug verschiedenar-
tiger Sprechhandlungen verwendet werden konnen. Um dieses Problem zu ent-
schidrfen und eine intersubjektiv nachvollziehbare Zuordnung von AuBerungen zu
illokutiondren Akten zu ermdglichen, bediene ich mich einer Metasprache, deren
Ausdriicke genau definiert sind (s. Anhang).

Tabelle 2: Verlaufsanalyse des Beispiels 6 zur Exemplifizierung eines persuasiven Dialogs mit
dissimulativer Handlungsstrategie

einer rhetorischen Frage;

driickt das Entsetzen iber p; (p; = pro-
positionaler Gehalt des Zeitungsarti-
kels) aus und dlent gleichzeitig der
Thematisierung von p,;

das Entsetzen wird auch durch die
Satzintonation (vgl. cnpocus ox crabeim
rojocom) ausgedriickt;

evaluative Sprechereinstellung

Zugnr. AuBlerung Sprechhandiungstyp im Interaktionskontext Anmerkungen zur
Pr/ und semantisch-pragmatische meta- Kohérenz zwischen den
Op. sprachiiche Kommentare einzeinen Zigen

! Op. | Yro 310 Takoe? TATSACHENBEWERTUNG in Form |kataphorischer Ver-

weis auf Zug 3;

die Relation des illo-
kutiven Selbstzwangs
zu Zug 3 verdeut-
licht, daB Zug 1 eine
rhetorische Frage ist,
da der Op. keine
Antwort auf seine
AuBerung erwartet

50

HINDELANG (1994 b, 102) zeigt an einem Beispiel, wie verschiedene Interpretationen ein und
desselben Dialogs ausfallen konnen.
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3T0 HOB0E HayuHOoe
OTKpbiTUE.

TATSACHENBEWERTUNG von p, in
Form einer ironischen Behauptung als
Antwort auf Zug 1;

normalerweise werden rhetorische Fra-
gen nicht beantwortet, aber dadurch,
daB der Pr. die rhetorische Frage be-
wuBt miBversteht (denn beide Freunde
sind sich aufgrund ihrer gleichen Welt-
anschauung dariber im klaren, daB der
diskutierte Zeitungsartikel von der in-
haltlichen Seite aus betrachtet volligen
Nonsens darstellt), zeigt der Pr. seine
ironische und damit negative Bewer-
tung von p;;

evaluative Sprechereinstellung

bezieht sich auf
Zug 1

310 dukocte!

TATSACHENBEWERTUNG von p;in
Form einer Behauptung;

das Lexem duxocts enthilt die negative
Bewertung;

bezugnehmend auf Zug 2 fungiert Zug
3 als Widerspruch;

die Emotionen des Op. werden auch
durch die Satzintonation ausgedriickt
(vgl. 3axpuuan);

evaluative Sprechereinstellung

bezieht sich sowohl
auf Zug 1 (und er-
fullt somit die Rela-
tion des illokutiven
Selbstzwangs) als
auch auf Zug 2

He Gonswasn du-

KOCTb, YeM 6ce
0CcTanbHoe.

TATSACHENBEWERTUNG von p,,
nimmt die Bewertung von p, in Zug 3
auf und vergleicht p, mit anderen den
beiden Kommunikanten bekannten
Sachverhalten;

dient als Widerspruch beziiglich Zug 3;
evaluative Sprechereinstellung

erfillt eine Briicken-
funktion zwischen
den Ziigen 3 und 5

[1odymaiite camu.

AUFFORDERUNG in Form eines pf.
Imperativs;
intentionale Sprechereinsteliung

dient als kataphori-
scher Verweis auf
die Ziige 6 bis 8

IIpedatens u Tpyca
00BREARIOT 2€pOeM.

EREIGNISBERICHT;
epistemische Sprechereinstellung

Zwischen dem Zug §
und den Ziigen 6 bis
8 besteht die Rela-
tion des illokutiona-
ren Selbstzwangs, da
die Ziige 6 bis 8 als
Erlduterungen zu
Zug 5 dienen;

die Ziige 6 bis 8
stellen einen chrono-
logischen Ereignisbe-
richt dar
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Bmecto nezo xo-
DOHAT A0WAdD.

EREIGNISBERICHT;
epistemische Sprechereinstellung

Bce 2060paT, uto
8006a HA NOXOPO-
Hax Obtaa nood-
CTA6HARA U CBIH TO-
e,

EREIGNISBERICHT;

der Ausdruck Bce 2o6opsT widerspiegelt
die allgemeine Meinung;

epistemische und doxastische Spre-
chereinstellung

B Taxom cayuae
um creéoeano 6wl
npueectu KoGvlau-
Yy u mcepebeHKa.

EREIGNISBEWERTUNG der Ereig-
nisse, die in Zug 8 beschrieben worden
sind, in Form eines Konjunktivsatzes;
die Ironie und der Spott werden durch
die Satzintonation (vgl. ycMexHyacs)
ausgedrickt;

evaluative Sprechereinstellung

bezieht sich auf
Zug 8

10
Pr.

Ceiiuac He epems
0AR WIYTOK.

EREIGNISBEWERTUNG, die als
Zuriickweisung der Op.-AuBerung in
Zug 9 dient;

die Satzintonation (vgl. crpoeo ckazan)
verweist auf die Ernsthaftigkeit der
Situation, in der sich die Kommuni-
kanten befinden;

evaluative Sprechereinstellung

bezieht sich auf
Zug9

11

Bw: He nonumaere.

negative ADRESSATENBEWER-
TUNG des Op. in Form einer Behaup-
tung;

evaluative Sprechereinstellung

bezieht sich auf
Zug 9

12

JT0 6ce Ke Tak
npocro.

EREIGNISBEWERTUNG durch xe
Tak npocto des Ereignisberichts in den
Zigen 6, 7 und 8;

stebt im direkten Widerspruch zu der
Ereignisbewertung des Op. in Zug 9
und dient deshalb als Zuriickweisung
der Ereignisbewertung des Op. in

Zug 9;

evaluative Sprechereinstellung

anaphorischer Ver-
weis auf die Ziige S
bis 8 und anaphori-
sche Erlduterung der
Zige 10 und 11,
zugleich kataphori-
scher Verweis auf
die Zige 13,17, 18

12

Kax evt dymaere,
1% 4ezo OHU
3aTesau ecro 3Ty
UCTopure ¢ vepe-
nom?

FRAGE, die dazu dient, p, (p; = Beer-
digung eines Pferdeschéidels anstatt
eines Menschen) zu thematisieren; onu
als exophorischer Textverweis (hier
und in den folgenden Ziigen)

kataphorischer Ver-
weis auf die Ziige
17, 18, 29, 32, 35, 37
bis 42, 48 bis 49, 53
bis 60 und 62

" 0p.

BEGRUNDUNG von p;, als Antwort
auf die Frage in Zug 13;
epistemische Sprechereinstellung

bezieht sich sowohl
auf Zug 7 als auch
auf Zug 13

15

OHu xce Re 3HaAu,
YTO 3TOT NbAHLIU

weitere BEGRUNDUNG von py;
epistemische Sprechereinstellung

Ergidnzung zu Zug
14
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dypaK cnoTkHerca

teresse und die Aufmerksamkeit von

Op,;

die Satzintonation (vgl. cxasas ox pa-
doctro) zeigt die Freude des Op. dar-
iiber an, daB er endlich die Antwort

U YPORUT 2p00.
'S Pr. | By, kak scezda, | negative ADRESSATENBEWER- bezieht sich auf die
owubaerecs! TUNG des Op., zeigt, daB der Pr. die | Ziige 14 und 15
Begriindungen des Op. in den Ziigen
14 bis 15 nicht akzeptiert; der Allquan-
tor ecezda, der hier Giber eine negativ
bewertete Proposition operiert, bringt
die Clichévorstellung des Pr. vom Op.
zum Ausdruck;
die Satzintonation (vgl. padocTHo
3axpuvan) zeigt, daB der Pr. die Ant-
wort des Op. erhofft hatte und er sich
iber seine Wissensiiberlegenheit freut;
evaluative Sprechereinstellung
17 OHu Huxoz0a EREIGNISBEWERTUNG der Ereig- | anaphorische Erldu-
npocTo TaK He nisse (in Form eines negierten Indika- |terung der Bewer-
CROTHIKANTCR, tivsatzes), die in den Ziigen 6 bis 8 tung in Zug 16;
geschildert worden sind; bezieht sich auf die
evaluative Sprechereinstellung Ziige 12, 13, 16;
kataphorischer Ver-
weis auf Zug 18
[L-4
Onu cdenaau 3t0 | TATSACHENBEWERTUNG durch weitere anaphorische
HapouHo. napouno der Handlungsintentionen von | Erlduterung zu der
oNU, Bewertung in Zug 16
evaluative Sprechereinstellung
1 Op. | Ho das vezo0? FRAGE, da beim Op. ein Informati- bezieht sich auf die
onsdefizit hinsichtlich der in den Zi- | Ziige 17 und 18
gen 17 und 18 geiuBerten propositio-
nalen Gehalte besteht
? pr. | B Tam-10 u deno. kataphorische BEWERTUNG der kataphorischer Ver-
Antwort des Pr. auf Zug 19; weis auf Zug 29
o evaluative Sprechereinsteliung
| lins vezo? RHETORISCHE FRAGE; kataphorischer Ver-
erhoht die Spannung beim Op. weis auf Zug 29
z A 6ot camu nody- | AUFFORDERUNG in Form eines pf. | erfiillt eine Briicken-
Mmaire. Imperativs: Op. soll die Antwort auf funktion zwischen
die in Zug 19 gestelite Frage selber den Ziigen 20, 21
finden; und der folgenden
intentionale Sprechereinstellung Dialogsequenz
» Op. | Honumarw. Gliederungssignal: signalisiert das In- | leitet den Sprecher-

wechsel ein
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auf die Frage in Zug 21 selber finden
konnte

24

Kak Kaauzyna
00s86un ceoezo
KOHRA KONCY/NIOM,

BEGRUNDUNG der in den Ziigen 6
bis 8 dargestellten Ereignisse;
doxastische Sprechereinstellung

dient zugleich als
Antwort auf die Fra-
ge in Zug 19 und in

TaK OKU... Zug 21 sowie als
Vollzug der AUF-
FORDERUNG in
Zug 22

% pr. YQenyxa. negative (imageverletzende) BEWER- | bezieht sich auf
TUNG der Begriindung in Zug 24, die | Zug 24
zeigt, daB der Pr. sie nicht akzeptiert,
der Pr. unterbricht den Op. abrupt (vgl.
nepefun);
evaluative Sprechereinstellung

2 Ecau yxc npuso~ |BEGRUNDUNG der vorangegangen | bezieht sich auf

OuTs ucropuvecxue | Bewertung; Zug 24
aranozuu, To TYT | epistemische und doxastische Spre-

ckopee nodolider | chereinstellung

UCTOpUR C TPOSH-

CKUM KOHEM.

7 Tyr coscem dpyzoe. | EREIGNISBEWERTUNG der in den | bezieht sich auf die
Ziigen 6 bis 8 dargestellten Ereignisse |Ziige 1 bis 26 und
und Zusammenfassung der Bewertung | dient als kataphori-
der vorangegangenen Dialogsequenz; |scher Verweis auf
evaluative Sprechereinstellung Zug 29

*% 0p. | Ho uto xce? FRAGE, da beim Op. ein Informati-
onsdefizit hinsichtlich der in den Zi-
gen 17 und 18 geiuBerten propositio-
nalen Gehalte besteht,
die Satzintonation (vgl. KeTepneaueo
eckpuxnryn) verweist darauf, da8 die
Ungeduld und die Spannung des Op.
ins UnermeBliche gestiegen sind

? pr. | 4 dymaro, mi co- | VERMUTUNG; dient als Antwort auf

po cranem ceude- | doxastische Sprechereinstellung die in Zug 28 gestell-
TeASAMU Nepesopo- te Frage
TQ.

7 Op. | Manutuveckozo? | PRAZISIERENDE FRAGE; bezieht sich auf
mittels der Lautstirke (wenorom) ver- Zug 29
sucht der Op., das Zuhoren Dritter am
Gesprich zu verhindern

I Pr. | Hau soernoco. VERMUTUNG; Antwort auf die in

aus Vorsichtigkeit fliistert auch der Pr.
(vgl. oTsetua ... wenorTom);
doxastische Sprechereinstellung

Zug 30 gestellte Fra-
ge
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32

A dymaio, 310 30-
2060p nNpoTus yca-
TO20 U 20TOGUT €20

VERMUTUNG;
doxastische Sprechereinstellung

dient als Erginzung
zu Zug 29

KaKoi-To...
7 Op. | Anunnozonoewi! | VERMUTUNG, vollendet die voran-
der Op. unterbricht den Pr. und vergiBt | gegangene Behaup-
dabei seine Vorsichtigkeit, denn seine |tung in Zug 32
Lautstiirke wichst wieder an (vgl.
3axpuvan);
doxastische Sprechereinstellung
* pr.| Tece AUFFORDERUNG in Form einer Einwurf, bezieht sich
Appellinterjektion, wieder vorsichtig zu | nicht unmittelbar auf
sein; die vorangegangenen
intentionale Sprechereinsteliung und folgenden Ziige,
sondern auf die
Lautstirke des Op.
# Bor umenno, ZUSTIMMUNG zu der in Zug 33 ge- | bezieht sich auf die

UMEHKO QAUHHO20-
Aoewi .

duBerten Vermutung; durch Bor umen-
Ho wird die Zustimmung emphatisch
bekraftigt, die Partikel umenno hebt die
Referenz auf daunnozarosuiii nach-
driicklich hervor,

der Pr. fliistert (npowentan) weiterhin,
womit er darauf verweist, da das Wis-
sen bzw. die Meinung, die die Kom-
munikanten vertreten, keinesfalls an
Dritte gelangen darf;

doxastische Sprechereinstellung

Zige 32 und 33

36 Op.

Ho xro on?

FRAGE, da beim Op. ein Informati-
onsdefizit hinsichtlich der Referenz der
in den Zigen 33 und 35 geduBerten
propositionalen Gehalte p; (p; = Lang-
kopf bereitet Verschwérung vor) be-
steht

bezieht sich auf die
Zige 33 und 35

7
7 pr.

A 80T 3TO0 U ecTH
camas banviuas
3azadka.

EREIGNISBEWERTUNG von p; die
Bewertung durch das Lexem 3azadxa
wird durch den Superlativ caman 6016~
wasn und die Satzintonation (vgl.
2pYCTHO cxa3aa) unterstrichen;
evaluative Sprechereinstellung

anaphorischer Ver-
weis auf die Ziige
32, 33, 35; erfillt
eine Briickenfunkti-
on zu den folgenden
Ziigen 38 bis 42

38

IToka sbi 30ece ne-
JcuTe, R yxce no-
6vi8an 6 6ubauo-
Texe.

EREIGNISBERICHT;
epistemische Sprechereinstellung

Zige 38 bis 40 stel-

len chronologischen
Ereignisbericht dar;

sie erginzen Zug 37;
sie sind kein Ablen-

kungsmanover, son-

dern bereiten die
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Realisierung des
Handlungsziels vor

39

A nodusn crapvie
nocwuuséxu 2aseT,

EREIGNISBERICHT;
epistemische Sprechereinstellung

40

A npocmotpen
noprpersi 6cex
Y1€HO8 UX... KaK
3TO HA3bIEAeTCA...
noauTéopo.

EREIGNISBERICHT;
epistemische Sprechereinstellung

41

A Huuezo He mozy
NOHATS,

FESTSTELLUNG;
epistemische Sprechereinstellung

erfillt eine Briicken-
funktion zwischen
den Ziigen 38 bis 40
und 42

12

Onu aece xpyanozo-
nogvle.

TATSACHENBERICHT, dient als
Begriindung der in Zug 41 genannten
Feststellung;

oHu als exophorischer Textverweis;
epistemische Sprechereinstellung

SchiuBfoigerung aus
den Ziigen 38 bis 40

“? Op. | A 6ot sT0T... Kax | FRAGE bezieht sich auf vor-
ezo... Karunun? angegangenen Zug
42
“ Pr. | Kaaunun? VERGEWISSERUNGSFRAGE bezieht sich auf Zug

43

45

Her, 3to xe To.

WIDERSPRUCH in Form einer Be-
hauptung;
epistemische Sprechereinstellung

zwischen den Ziigen
44 und 45 besteht
die Relation des
illokutiven
Selbstzwangs

46

Kpome Toz0, 61,
Kax ecez0a, ece
nyraere.

negative ADRESSATENBEWER-
TUNG des Op., der Allquantor sce2da,
der hier tiber eine negativ bewertete
Proposition operiert, zeigt, daB der Pr.
das Weltwissen des Op. negativ bewer-
tet, und bringt die Clichévorstellung
des Pr. vom Op. zum Ausdruck;
evaluative Sprechereinstellung

anaphorischer Ver-
weis auf Zug 43 und
kataphorischer Ver-
weis auf die Zige 47
bis 49

7

Y uezo 6opoda
dAUuUKKHAA, a He
20n064.

BEGRUNDUNG mittels Tatsachen
der Bewertung in Zug 46;
epistemische Sprechereinstellung

bezieht sich auf Zug
43 des Op. und auf

die Ziige 45 und 46

des Pr.

48

A dymaro, yTO 970
6yder KkTO-HUGYOb
co6CeM HeussecT-
HbIU.

BEHAUPTUNG;
doxastische Sprechereinstellung

kataphorischer Ver-
weis auf Zug 49




00052683

94

49
But castumianu yro-

HUbyOds 0 KHA3e

FRAGE

wird in Vorbereitung
auf die Ziige 53 bis

xa!

Form eines negierten ipf. Imperativs,
sich nicht dumm zu stellen; dient zu-
gleich als Bewertung der Antwort des
Op. in Zug 50, die Satzintonation
driickt die Verdrgerung des Pr. (vgl.
cepduTo 603pasua) aus;

intentionale und evaluative Sprecher-
einstellung

Tonuysine? 60 und 62 gestellt
5 Op. | lonuysinsx BEHAUPTUNG, dient als Ausweich- |bezieht sich auf
MHO20. mandver auf Zug 49, da dem Op. be- | Zug 49
wuBt ist, wen der Pr. meint, aus uner-
findlichen Griinden m&chte er aber die
Frage unbeantwortet lassen;
epistemische Sprechereinstellung
! pr. | He sansire dypa- |kategorische AUFFORDERUNG in kataphorischer Ver-

weis auf Zug 52

s2
By 3naere xopo-

U0, ¥TO 8 2060DI0
0 Tom loauywire,
xoToputi cudur s
30ewinell TIOpbMe.

BEHAUPTUNG,

dient zugleich als Zurickweisung der
Antwort des Op. in Zug 50;
epistemische Sprechereinstellung

anaphorischer Ver-
weis auf die Zige 49
und 50

5 OG6paTture eHuMa-

HUe, CKOMbKO 3d2a-
doYHO20 @ 3TOI
UCTOpUU.

AUFFORDERUNG in Form eines pf.
Imperativs und kataphorische Ereig-
nisbewertung der in den nichsten Zii-
gen (54 bis 59) dargestellten Ereignisse;
intentionale und evaluative Sprecher-
einstellung

kataphorischer Ver-
weis auf die Zige 54
bis 59

54
Mosenserca xa-

kotl-1o Yonkun,
xoropwitl 6y0To bt
COGEPUIEHHO OOUH,

EREIGNISBERICHT;

die Modalpartikel 6ydro 6& driickt aus,
daB der Pr. fur die Richtigkeit seiner
Aussage keine Verantwortung tber-
nimmt und er nur ein Geriicht weiter-
gibt*;

epistemische und doxastische Spre-
chereinstellung

die Ziige 54 bis 59
stellen einen chrono-
logischen Ereignisbe-
richt dar und berei-
ten die Ziige 60 und
62 vor

53
a npoTue Kezo

6pocaroT yeayro
SOUHCKYI0 YaCTb.

EREIGNISBERICHT;
epistemische Sprechereinstellung

56 Ezo0 c Tpyoom
apecToeH6aI0T,

EREIGNISBERICHT;
epistemische Sprechereinstellung

57

nocie 3T020 8di—

EREIGNISBERICHT;

51

Zu der Modalpartikel 6yd1o 6w vgl. ISACENKO (1962, 610).
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ACHAETCA, YTO OH
goéce Ke Youxun, a
kK36 Toauysin,

epistemische Sprechereinstellung

38

nOTOM 3QTe6aeTc
ucropus ¢ QAuR-
HbIM YEpEenoM,

EREIGNISBERICHT;
epistemische Sprechereinstellung

59

u reneps 80T 314
CTATHA.

EREIGNISBERICHT;
epistemische Sprechereinstellung

Her, 3To sce re-
cnpocra.

EREIGNISBEWERTUNG der in den
Zigen 54 bis 59 dargestellten Ereignis-
se durch recnpocra;

evaluative Sprechereinstellung

anaphorischer Ver-
weis auf die Ziige 54
bis 59

H uto xce 6vl dy-
Mmaere?

FRAGE beziiglich der doxastischen
Sprechereinstellung des Pr.

bezieht sich auf die
vorangegangenen
Ziige 53 bis 60

A oymare, uro sam
& nepeyr ovepeds
Hado HadeTs 60T
370...

= Handlungsziel (Z): ‘Op. soll Pe-
riicke aufsetzen’;

AUFFORDERUNG in Form eines
Ratschlages;

das Modalpradikativ nado verweist auf
die Notwendigkeit, der AUFFORDE-
RUNG nachzukommen;

doxastische und intentionale Sprecher-
einstellung

der Pr. initiierte den
ganzen vorhergehen-
den Dialog mit der
Intention, den Op.
von dem Handlungs-
ziel, das er in Zug 62
offen duBert, zu per-
suadieren

Bor 3ro?

EXPRESSIYV in Form einer Vergewis-
serungsfrage, driickt das Entsetzen des
Op. tiber aro ( = Periicke) aus, das
durch die Kinesik (vgl. Hozod orTasxu-
eas nodapox (= Periicke)) noch hervor-
gehoben wird;

evaluative Sprechereinstellung

bezieht sich auf
Zug 62

Bot 3ro?

EXPRESSIV in Form einer Vergewis-
serungsfrage; die Verdoppelung der
AuBerung zeigt, da8 der Op. Z negativ
bewertet und unterstreicht, wie auch
die Kinesik (vgl. On ecxouua kak yxca-
nennnild), sein Entsetzen;

evaluative Sprechereinstellung

bezieht sich auf Zug
63, zugleich kata-
phorischer Verweis
auf Zug 65

635

Huxoazoa!

ABLEHNUNG:; durch den Exklama-
tivsatz, der nur aus dem Negativpro-
nomen Huxozda besteht, wirkt die AB-
LEHNUNG sehr kategorisch, dies wird
noch durch die Satzintonation und
Kinesik unterstrichen (vgl. npoxpuuan
OH, PA3MAXUBAR KyAaKaAMU);
intentionale Sprechereinstellung

bezieht sich auf die
Aufforderung des Pr.
in Zug 62
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66

3anomHure, Hu-
K020a 8 He Hadexy
Ha cebR 3Ty na-
KOCT®,

AUFFORDERUNG in Form eines pf.
Imperativs und erneute energische
Ablehnung (vgl. Hukozda 2 He Hadery)
der Aufforderung in Zug 62; das pejo-
rative Lexem naxocrs bringt die ne-
gative Bewertung von 3o (= Periicke)
in Zug 62 zum Ausdruck;
intentionale und evaluative Sprecher-
einstellung

unterstreicht noch-
mals die Ablehnung
aus Zug 65

¢ pr,

To xce camoe cxa-
344 cHasaaa u A.

EREIGNISBERICHT,

Pr. gibt Op. indirekt zu verstehen, daB
er sehr gut verstehen kann, warum der
Op. das Pr.-Handlungsziel ablehnt, dies
wird auch durch die Satzintonation
deutlich (vgl. 2opbko yemexnyacs),

leitet die Begriindung von Z ein;
epistemische Sprechereinstellung

bezieht sich auf die
Ziige 63 bis 66

A notam 2 nody-
Man, aysuie éce-
TaKU HOCUTY AAUH-
HYI0 20106, Y4eM
COBCEM HUKAKYIO.

EREIGNISBERICHT, dient als indi-
rekte Begriindung von Z;

sce-Taxu verweist darauf, daB es zwar
einen Grund gibt, der Aufforderung in
Zug 62 nicht zu folgen, jedoch ge-
wichtigere Griinde es nahelegen, der
Aufforderung zu foigen;

epistemische und evaluative Sprecher-
einsteilung

bezieht sich auf die
Ziige 63 bis 66 und
67

69

H notom, 3naere,
3TO0 e y Hux
npocTo ModiceT
6uTe OvepedHan
KOMNaKHus.

VERMUTUNG,

dient als Stiitzung von Z,

mit 3naere bezieht der Pr. den Op. in
seine Uberlegungen mit ein;
doxastische Sprechereinsteliung

kataphorischer Ver-
weis auf die Ziige 70
bis 72

70

OHu nepexearaior
8cex Kpyaao2010-
8bIX,

VERMUTUNG,
dient als Stiitzung von Z;
doxastische Sprechereinstellung

71

NOTOM ONOMHRATCA,
ysudar, «ro 6e3
KPY2A020106b1X UM
TONCE Henbas,

VERMUTUNG,
dient als Stlitzung von Z;
doxastische Sprechereinstellung

72

U TYT Mbl ¢ 6aMu
o0enaem Manerb-

xuld doxyc.

VORSCHLAG zum gemeinsamen
Handeln, der durch die Kinesik illu-
striert wird (vgl. H ox desuxcenuem go-
KYCHUKQG cOepHyA ¢ ce0R napux),

dient als Stidtzung von Z;
intentionale Sprechereinstellung
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(Nachtrag:

neee YK€ BedepoM 006a TpOryTHBANHCE ... Mo ymuue [lonepegno-IloaTaMTckod ... Ges

TOJIOBHbLIX YOOPOB H HEKOTOPLIM OTOPOMENHIM 3HAKOMLIM HeGpeXXHO KHBAIH YIJIHHEHHbLI-
MM CBOHMY roOJIOBaMH.")

Dieser Dialog zwischen dem Ersten und dem Zweiten Denker veranschaulicht, wie
der Proponent seine persuasive Handlungsintention durch eine dissimulative
Handlungsstrategie erreichen kann. Das Gesprach besteht aus 72 Ziigen und erst
im 62. Zug duBert der Proponent sein Handlungsziel. Durch die gemeinsame Ana-
lyse der durch bestimmte Ereignisse entstandenen Situation im Stadtchen Dolgov
und durch das taktisch geschickte Anfiilhren von Argumenten in den vorhergehen-
den 61 Ziigen hat der Proponent den Opponenten schon vor der AuBerung des
Handlungsziels dahingehend beeinfluBt, daB letzterer selbst einen Ausweg aus der
bestehenden Situation sucht. Zudem formuliert der Proponent sein Ziel in Form
eines RATSCHLAGes und nimmt somit die Handlungsperspektive des Opponen-
ten ein. Wird eine solche Strategie angewendet, kann der Proponent in vielen Fil-
len seinen Gesprichspartner schnell persuadieren. In Beispiel 6 muB der Propo-
nent jedoch weitere Uberzeugungsarbeit leisten, da dem Opponenten das Hand-
lungsziel einfach unannehmbar erscheint. Ungeachtet dessen gliickt der persuasive
Dialog, und der Proponent erzielt sogar einen perlokutiven Effekt, denn der Oppo-
nent filhrt die Handlung P,, zu der er aufgefordert wurde, aus (s. Nachtrag).

In dem oben analysierten persuasiven Gesprich kommen folgende Sprech-
handlungstypen vor: BEHAUPTUNG, FESTSTELLUNG, EREIGNISBERICHT,
TATSACHENBERICHT, FRAGE, RHETORISCHE FRAGE, VERGEWISSE-
RUNGSFRAGE, PRAZISIERENDE FRAGE, EXPRESSIV, BEWERTUNG, ER-
EIGNISBEWERTUNG, TATSACHENBEWERTUNG, ADRESSATENBEWER-
TUNG, BEGRUNDUNG, VERMUTUNG, VORSCHLAG, AUFFORDERUNG,
RATSCHLAG, WIDERSPRUCH, ABLEHNUNG und ZUSTIMMUNG. Wie diese
Sprechhandlungen neben ihrer eigentlichen illokutiven Rolle eine weitere kommu-
nikative Funktion in einer persuasiven Kommunikationssituation erfiillen, soll im
folgenden Kapitel dargestellt werden.

2.4 Sprechhandlungen, die das Handlungsmuster PERSUASION
konstituieren

Persuasive Sprechhandlungen wurden als komplexe Sprechhandlungen, die aus
zwei Teil-Sprechhandlungen bestehen, charakterisiert. Die eine Teil-Sprechhand-
lung dient der Nennung des Handlungsziels und die zweite Teil-Sprechhandlung
seiner argumentativen Stiitzung. Weiterhin wurde herausgearbeitet, daB persuasive
Sprechhandlungen eine interaktive kommunikative Handlung zwischen (minde-
stens) einem Proponenten und (mindestens) einem Opponenten darstellen. Dem-
zufolge miissen die Sprechhandlungstypen, die in einer persuasiven Sprechhand-
lungssequenz auftreten und das Dialogmuster PERSUASION konstituieren, zum
einen danach beurteilt werden, ob sie das Handlungsziel des Proponenten zum
Ausdruck bringen oder ob sie als argumentative Stiitze fungieren, und zum ande-
ren danach, welcher der Interaktionsteilnehmer (ob Proponent bzw. ob Opponent)
eine bestimmte Sprechhandlung vollzieht. Mit dem letztgenannten Gesichtspunkt
hidngt auch das positionale Kriterium zusammen, d. h. in welcher Position (initia-

Bayerlsche
Staatsbibliothek
Minchen
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ler oder reaktiver) und mit welchem Zug ((absolut) illokutiv unabhdngigen bzw.
(absolut) illokutiv abhdngigen) eine bestimmte Sprechhandlung vollzogen wird.

Im folgenden fiihre ich einige persuasive Dialoge an, die die unten stehenden
Ausfiihrungen exemplifizieren werden. Um nicht einzelne Sprechhandlungen aus
dem Kontext zu reiBen, werden die Dialoge zunichst im Ganzen angefiihrt und im
weiteren wird auf die entsprechenden Dialognummern und Zugnummern verwie-
sen.

(7): Situationskontext: B
Es handelt sich um ein Gespriach zwischen zwei Arzten in einem Krankenhaus, die eine
anstehende Operation besprechen.

s Pr. — Xouelns, BO3bMH MeHS aCCHCTEHTOM?
s Op. — Her, Iletpo, nymine KocTs.
Pr. — Kocta? [Togemy Kocrs, a He, ckaxeMm, 5?7 —
Op. — KocTa Maito onepypoBali B NpoILLIOM IOIy.
Pr. — Jlagho, — cornacunca [Nasmume.— KocTta Tak Kocrs.

(Uvarova 1978 a, 41)

(8): Situationskontext:
Gesprich zwischen zwei Freunden Giber das Angeln und Jagen auf einer kleinen FluBinsel.

Pr. — S 6n npuexasn K TeGe B rocTH,
Mbl Okl 3a1UILUTH © TOGOM HAa OCTpOBA,
nopei6aguny 6,
MOCTPEJISIIH,
a Be9epOM PalyIoXKHIIH 6Gbl KOCTepIHK,
cBApHJIH 6bl yXy,
My3bipeK pa3NaBHJIH...

N O A W N

o

Op. — Ara, 9 ToXe mo610 HA OCTpOBaXx.
Houn,
THXO,
a Tl JIeXHID,
ODyMaelwh 06 JeM-HHOY b,
y Hymats mma6Ko mobimo.
s Pr. — KocTep notpeckaBaet cebe,
y YTO/JLKH OTCKAKHBAIOT.
A Toxe gymMaTh mobimo.

10
n
12
13

:: Op. — Peuxka LOyMHT B KaMylImKax.
Pr. — MoxHo 6a6 ¢ co6ofl B3sT!
19
Op. — Her,

20

2 6a6 sydie He HANO,

22 OHH BOJKI GOATCA, BHIXAT,— Bo3pa3uwn Kongpar.

2 Pr. — Boobme — npasusbHO,— Jierxo corviacusiica [Mamka.—
H HacyeT my3nipka — He mamyT.

(Sukiin 1988 a, 31)
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(9): Situationskontext:

Beim folgenden Gespriich handelt es sich um einen Ausschnitt aus der von mir transkri-
bierten Sendung ,Cas Pik“ vom 08.06.1994. Der Moderator Svjatoslav Nikolaevi¢ (im
Transkript als S. N. bezeichnet) tritt in der Rolle des Opponenten auf und sein Gast, der
Maler Il'ja Sergeevié Glazunov, fungiert als l’roponent.s

i

- N P G )

9
10
1

12

Op.

Pr.

Op.

Pr.

Yepes Hege/mo: 15ro HioHA OymeT oTKphiTHe Barmel BhicTaske B MaHexe
Y = TpanuuMOHHOE BbICTABKH B MaHexe ® KXoTopad /N Ha3plBaeTcs
~POCCHA, IpOCHHCBH!" ®

Ot 9e:ro ¢ Balmeil TOIKH 3peHHA MOIDKHA MPOCHYTLeA ceirgac Poccua @
OT "ero pokHa npocHytbea Poccus A =

Bu cnipocure C.H. @

9T0 OYeHL XOPOIIHHA BOIIPOC ®

MHe KaXeTcs OT **® TOI'o QypMaHa *® B KOTOPOM Mbl XHJIH 74 rofa ==

TO eCTh ® MhI JIOJDKHbI TIPOCHYTHCA ® MPpPEoJo/IeTh ® ¢ MOeH TOYKH 3peHHSA
*= BCe CTpAIllMBe TIOCAENCTBHA *% KOMMYHHCTHIECKOTO IHera v ses
KOMMYHECTHIeCKOH Baeosnordy ¥ »

TO €CTb Mhl JO/DKHBI CHOBa BepHYTLCH Ha BpPEMEHHO OCTARJIEHHYIO
HCTOpHYECKY10 fopory W »

Pagy 9TOro Mnl Bce XXHBEM H ®

1 yBepeH H Bl * BepHM BomnpekH

= Het Bl 3HaeTe y MeHA TaKoe olyllleHHe ® 9T0 BLl *» yXKe Kak NMOJHTHK
paccyxpaaeTe

A Bbl MeH# cripalliBaeTe NMOJHTHYECKHH Borpoc ®

(10): Situationskontext:
Es handelt sich um ein Telefongesprich zwischen dem Schriftsteller S. Dovlatov (= Pr.)
und seiner Bekannten Marusja (= Op.), die er zu beruhigen versucht, da sie untréstlich ist,

denn ihr geliebter Papagei Lolo ist weggeflogen. Der im Gespriich erwiihnte Rafa ist der
Partner von Marusja und der angesprochene Levuika ist ihr Sohn.

W N O M A W N

10

1i

H TyT 3BOHHT Mapyc4...

Op.
Pr.
Op.

Pr.

— KaTtactpoda!

— Y710 cayuunoch?

— Bce nponano!

3T1oro 1 He nepexuay!

— B geMm gednto?

Pacda?

JleBy1ika?

Cxaxe MHe, YTO NIPOH30LLIO0?

OHa 3aruiakajia, H 1 COBCeM nepemyrajici.

— MycbKka, — roBoplo el, — ycnoxorncs!
Bce Ha cBeTe NONPABHMO...

A oHa phiaeT H He MOXeT roBOpPETL. XOTH TakHe, Kak Mapycs, nmadyT pa3 B CTO
net. H 1o nputeOpHO...

HaxoHeu ckBo3b IIaq JOHEcCCH BO3IJIAC 6e3rpamuoro OTYaAHHA:

Op.

— Jono!

52

Zu den im Transkript verwendeten Symbolen vgl. Kapitel 0.
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o — O, boxe. Yro ¢ Hum?
Mycsa (9eTKo u pasge/mbHO, npeofeieBas HEMOTY CBEPIIKBLIETOCH Iops):
13 Op. — ¥Y-ne-ren!..

Kaxk BRIACHHIOCH, MEP3KHH NoOmyrad ciaoMan odepeHylo KneTky. OnpoKHHY Ba3y ¢
rnaguoycamu. B crianbie pasbpocan MapycHHy KocMeTHKy. Ha KyxHe crenm BaHHMLHO®
nevYeHbe.

[Mox KoHell HaBemaJIiCA B COPTHP, Ile YBKAa pacKpeiToe okHo. H 6hust TaxkoB.

Y10 uM pykosoauno? OmywneHne BEHE? J1060Bb K cBo6one? Kaxna npHEK/mode-
Hui? HeussectHo...

A ctan yrewrats Mapycio. FoBopio:

1 .

s Pr. — Mocnyinan, ol BepHercs.

y EcTb 3aX04eT ¥ npHaer.
BepHee — npuseTur.

Mapycs cHoBa ILTadgeT:

:: Op. — Hu 3a yro!
1o Jlosmo yxacHo ropanli.
51 ero HeAaBHO CTYKHYJIa r'a3eToM...

H 3atem:

20

y — OH 6bUT eNHHCTBEHHKIM MyXSBHOH B PopecT-XHiuice...

Hert y MeHsa 6MiKe 9esloBeKa...

[InaveT u phioaer.
(Dovlatov 1995 ¢, 93)

(11): Situationskontext:
Gesprich zwischen Schwiegervater (= Pr.) und Schwiegersohn (= Op.).

BcnomuHanock, Kax, 661Bano, TeCTL MOYyJas ero:

; Pr. — leopruii, HeMb3A pa3bpackiBATLCA, OTHABATL BCE JIOOAM,

s MOBepbTe, JHOJH STOI0 HE CTOAT...

. Op. — A 970 4 TaKoe oTHalo JoogaM? — crpainuean Busapan.

s Pr. — He 6ynem CHOPHTS,— MPOXO/LKAI, HE CAYIDAS, TeCTh.—

. S HaGmonalo 3a Balllet XK3HBLIO H He ofo6piIo ee.

, Op. — Hy H He Hazo, — roBOpHI BH3apHH.—

. He opmo6paiire.

. Pr. — [Mogemy He HamO? — BO3MYITANCA TECTH.—

10 ZKHTL HaJIO NpexXae BCEro pa3’yMHo,

1 TOTZia, ECTECTBEHHO, POXHBELID OTLIIIE.

12 Op. — A 9TO BaM He HPaBHTCA B MOeH XH3HH? — CIIpaInKBan BH3apmH.
Pr. — OueHn MHOTOE,

;i HaIpHMep TO, 9TO Bhl CTapaeTeCh BCEM YCITYXKHTD,

s a 3TC OypHo!
Op. — He ycnyxuTts, a nomMoun yeM Mory — rosopun BuaapwH, 9yBcTBYs, Kak

BC¢ CHJIbHECE DPACTET B HEM HEIPHA3IHDL K TECTIO.
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Ho ToT HHYero He 3aMeqall, MOBTOPAR OOHO H TO Xe:

:: Pr. — 2XK¥ETh cnemyeT pasyMHO,
He XXepTBOBaTh CBOHM BpeMeHeM H CBOHMH BO3MOXHOCTAMM pafd YYXKHX
mnopged,
Hago OyMaTb B MEpBYIO 09epeh O COGCTBEHHOH CeMbe, O TOM, ITOObI XKeHe
1o 6LLTO XOpPOLIO H YIOTHO...
Op. — Pa3pe 1 He aymaio o cembe? — ycTano cnpawuBaj Busapun, HO TecTb
OTMAXHBAJICA OT Hero, MO/LKHO OBITh CYHTafd, YTO QaxXe eC/IH 38Tb H

XYMaeT O CBOEH ceMbe, TO HABePHAKA PeIIHTE/IbHO HENMOCTATOYHO.
(Uvarova 1978 b, 156 f.)

i8

(12): Situationskontext:

1969. Venja Zjablickij, ein Arbeiter auf einem Dorf, wollte sich fiir sein gespartes Geld
eine Lederjacke kaufen, da er keine ordentliche Jacke besaB. Doch seine Frau kam ihm
zuvor und kaufte sich fiir dieses Geld einen Pelzmantel, obwohl thr bereits ein Winter-
mantel gehorte. Daraufhin beschimpfte Venja seine Frau und seine Schwiegermutter Liza-
veta Vasil’evna (= Op.y), die mit ihnen zusammen in einem Haus wohnte. Die Schwieger-
mutter brachte - nach einer weiteren Eskalation der Ereignisse - Venja vors Gericht.

Cyn 6but 6ypHblE. OH NpOXOAHI B KNybe — MOKa3aTe/bHLIA,

Teia nnakana Ha cyge, OMATh N'OBOPHJIA, 9TO OHA CO3aBasia IepBhle KOMXO3hI, pac-
cKa3hiBajla, KaKHe OHA MpeTeplneBasa MepeXHBaHHA, CHIA B ,KaplLepe“,— ed 09eHb XOTe-
Joch ocaguTh Betto. Ho cesmuane nporecroBanu. M crapnie H Motofbie TOBOPHIIH, 9TO
3HaloT Beilo ¢ MashIX JIeT, YTO OH pOC CHPOTOH, Bceraa GbUT MOC/TYyIIHbLIH, HHKOIO HHKOT
Ia masbieM He Tporai... Haka3aTb, KoHeyHo, HaXo, Ho — He B TIopsMy Xe! Xopolno, npo-
HHKHOBeHHO cKa3an Muxaino KysHeuoB, cTapulii confaT, CTEMEHHLIA yBaXKaeMblil Yello-
BeK, TOX€ XABHO IMIEHCHOHEP.

¥

— TI'paxpaHe cyabH! — cKa3aji OH. —
A 3Ha oTa BeHBKHHOMO — OH Majl CMePTLIO XpabphiX Ha noJie 6paHH.
MaTb BeHbKHHA HagcagHNach B KOJIX03¢ — MIOMepJIa.
CaM BeHbKa ¢ mecsTH JieT noies paboTaTh...
A rpaxgaHka Kucenesa... OHa cUac riaver:
3HAMO, CHOETb Ha CTAPOCTH JIeT B TyajleTe — 3TO HHKOMY He MOT/sHeTCs, —
HO BCe XXe OHa B CBOCH XH3HH TPYAHOCTEH He 3Haja.
Ia ¥ Tenepr He 3Haellh —
y Te64 MeHCHR-TO No6osie Moes,
a A BeCcb H3paHeHHLINA, HA TpPeX BOHHAX OT/IOMAJL...
Op., — S B3 GemHALKOHA ceMBH! — KaK-TO JaXe ¢ BH3rOM BOCKJIHKHyJa JIH3aBe-
Ta BacHimesHa.—
S nepBhie KOMXO3HI...
:‘: Pr, — H 1 Toxe u3 GeHALKOR, — Bo3pa3Hy MHuxaino.—
s T nmepBas OpraHH30BANa KOJIXO03,
a s [MepBLIH MOLIEJ B HETO.
16 Kakas TBos ocobas 3acayra mepeq o69ecTBoM?
:: B BoifHY ThI GbLTa IIpenceNaTe/IeM CeMbIo — He rooNnaa,
10 9TO MhI TOXE 3HAeM.
2 A napeHn caM cebs comepxkaJsi, CBOHM TPYIOM.
3TO0 HAO LIEHHTS. .
a1 Heybas Tak.
;j IMTocaguTh J1Ierko, KaKoBO CHJIETH!
Pr.; — Y Hero ofHex 6n1arogapHoOCTeH IITYK XeCATH!

O % N A W -
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2 Ero xaXnui mpa3sqHHK 0TMEYaloT KaK MepeaoBOro TpyXeHuKa! — BLKpPHK-
HYJIH H3 3aJia.

Ho TyT BcTan H3-3a cTosla IpeNCTABHTENLHAIA MYyXK9IHHa, IOJHALIA, B CBET/IOM KOCTIO-
Me. [ToHumalome nmocMoTpen B 3ai. Jla Kak molmesi, Kak rmomen mpHYecHsats! opopri,
9TO NpecTYIJIEHHEe BCcerna — a B JaHHOM ciydae MpOCTO MoJie3Hed — Jydlle HaKa3aTb Ma-
noe, 9eM XnaTth 6omsmoro. [lpyBogun npaMeprl, Koria BOT TaKHe BOT, Ha BHN Ge3o6uu-
Hbl¢ MMapeHbKH IYCKaJIH B XON HOXH...
3 Op., — I'ne yBepeHHOCTD, 1 Bac CNpAIIHBAIO, YTO OH, 0603/IeHHLIA Temepk, 3aB-
TPa CHOBa He HambeTcsd H He BO3bMET B PYKH Tomnop?
Hme pyxse?
B moMe — nBe XeHMUHH.
IIpencrassre cebe...
29
0 Pr., — OH He mbeT!
— 3T0 9TO OH, MOCJ/E ra3HPOBKHE B3sAJ MOJIOTOK H 3aKOJIOTHJ Telly B y6op-
HOH?
IMox HiTyl0, 3aCHYyXXeHHYIO XXeHIIHHY!
H 3a gT0?
3a To, YTO XeHa Kynusa cebe my6y, a eMy, BHAATE JIM, He KYIIHJIH KOXa-
HOe najbTo!

[ox BeHed 3axavajicsa cTyn. H MHorHe B 3ajle pellHIM: CHAETL BeHbke B Tiopare.
(Sukdin 1975 b, 21 ff)

26
27
28

31
32
33

(13): Situationskontext:

Der junge ledige Arbeiter Paska (= Pr.) besucht seine verheiratete Bekannte Katja (Op.),
die er lingere Zeit nicht gesehen hat, zu Hause in ihrem Dorf.

I pr, — ... Ha TaHumt noiinemM sedepoM?

Katbka yausnenHo nocMoTpesa Ha [lalky, ycMexHynacs.

; Op. — Jlerxo BaM, pe6aTaM: TPHILATD JIET — Bbl ellle MO TAHLY/bKam GeraeTe.

. Jaxe 3aBHOKH GepyT.

s Pr, — A Tebe KTO 3anpeimaet?

p Op. — Kyna xe s Ha TaHUmW nonpychb?

, Tut 9T0?

. CoBecT-T0 ecThb ¥ MeHA?

. Pr. — Cepoctb,— cka3an [lanxa.

i0 Op. — CepocTs HJIM HET, a MOH TaHULI KOHYHIHCDH, [laina.
Pr. — Hy, Torna s B rocTH OpHOY MOMO3XKe.

] Mnm?

j; Op. — 3agem?

' Pr. — B rocTe!

s Op. — Kak xe ThI npupeins?

16 Yo, a2 oana, ITO JIb?

17 Pr. — A dero oHH TeGe?

18 Thl Ha HEX — HOJTL BHHMaHHA.

1o Op. — Hom, BHMaHHA...

» Pr. — Hy, Brifiny Torna.

B camgux.
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21

Ionosxe.
22

Mm?
(Suk3in 1988 a, 25 f.)

Betrachten wir zunéchst die Sprechhandlungstypen, durch deren Vollzug der Pro-
ponent sein Handlungsziel in die persuasive Interaktion einbringen kann. Wie
oben schon gezeigt wurde, kann das Handlungsziel darin bestehen, den Opponen-
ten zu einer positiven bzw. negativens praktisch-gegenstandlichen, mentalen oder
emotiv-psychischen Handlung zu liberreden bzw. zu iberzeugen. Will der Propo-
nent seinen Gesprachspartner zu einer gegenstandlich-praktischen Handlung per-
suadieren, kann er sein Handlungsziel mit dem Vollzug von NICHT-BINDENDEN
DIREKTIVA® wie z. B. BITTEN (vgl. 7/1)*° und VORSCHLAGEN (vgl. 8/18),
aber auch RATSCHLAGEN (vgl. 11/1), wenn der Proponent aus taktischen Griin-
den die Handlungsperspektive seines Kontrahenten einnimmt, ausdriicken. Besteht
das Handlungsziel des Proponenten dagegen darin, daB der Opponent eine mentale
Handlung vollziehen soll, dann kann der Proponent sein Handlungsziel als BE-
HAUPTUNG realisieren (vgl. 9/6 bis 9). In diesem Fall verfolgt er das Ziel, den
Opponenten von der Richtigkeit seiner aufgestellten BEHAUPTUNG zu liberzeu-
gen. Liegt das Handlungsziel des Proponenten im emotiv-psychischen Bereich, so
wird der Proponent in der Regel versuchen, einen emotiven Umschwung bei sei-
nem Gesprachspartner zu erreichen. Das heiBt, er bemiiht sich, einen (von der Ge-
sellschaft) negativ bewerteten psychischen Zustand seines Interaktionspartners wie
beispielsweise Niedergeschlagenheit, Traurigkeit, Depression in einen (von der Ge-
sellschaft) als positiv bewerteten psychischen Zustand wie z. B. Optimismus, Hei-
terkeit, Frohlichkeit zu iiberfiihren. In diesem Fall kann der Proponent sein Hand-
lungsziel direkt mit dem Vollzug von NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA (vgl.
10/9) und indirekt mit dem Vollzug einer BEHAUPTUNG (vgl. 10/14) in das per-
suasive Gespriach einbringen.

In Abhéngigkeit von der vom Proponenten verfolgten Strategie kénnen die er-
wihnten Sprechhandlungstypen sowohl in initialer Position in einem absolut illo-
kutiv unabhingigen Gesprichsschritt (bei offener Handlungsstrategie) als auch in
einem illokutiv abhangigen Gesprachsschritt (bei dissimulativer Handlungsstrate-
gie) auftreten.

Der AnlaB fiir eine persuasive Kommunikation besteht in einem Dissens in
bezug auf das Handlungsziel des Proponenten. Dieser Dissens kommt in der AB-
LEHNUNG bzw. im WIDERSPRUCH des Opponenten zum Ausdruck. Die AB-
LEHNUNG kann in Form eines negativen Bescheids (vgl. 7/2), einer entschei-
dungsvorbereitenden oder entscheidungsumgehenden Sprechhandlung (vgl. 13/12)
vollzogen werden.

Ein negativer Bescheid kann beispielsweise als FESTSTELLUNG realisiert
werden, die darauf verweisen kann, daB zum einen der Opponent weder subjektiv
noch objektiv in der Lage ist, das Handlungsziel des Proponenten zu realisieren,
oder, daB das Handlungsziel aus bestimmten anderen objektiven Griinden nicht
verwirklichbar ist. Im persuasiven Interaktionskontext kann ein negativer Bescheid

auch als EINWAND in Form einer FESTSTELLUNG oder in Form einer FRAGE
realisiert werden.

53
54
55

Zu den Begriffen ‘positive’ bzw. ‘negative’ Handlung vgl. Kapitel 2.2.2.
Zu den NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA vgl. Kapitel 2.2.4,

Im folgenden bezeichnet die erste Zahl die Dialognummer und die zweite Zahl die Zugnum-
mer.
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Entscheidungsvorbereitende Sprechhandlungen vollzieht der Opponent, wenn
er sich in bezug auf das Handlungsziel des Proponenten noch nicht entscheiden
kann. Entscheidungsumgehende Sprechhandlungen dagegen vollzieht der Oppo-
nent, wenn er sich hinsichtlich des vom Proponenten angestrebten Handlungsziels
noch nicht festlegen will. Diese nicht-spezifischen reaktiven Sprechhandlungen
kénnen beispielsweise als AUFFORDERUNG zur argumentativen Stiitzung des
Handlungsziels oder indirekt in Form einer FRAGE (vgl. 7/3, 11/3 und 11), z. B.
als VERGEWISSERUNGSFRAGE oder PRAZISIERENDE FRAGE, realisiert
sein.

Ein WIDERSPRUCH wird - im Gegensatz zu einer ABLEHNUNG - oft als
gegeninitiative Sprechhandlung, mit der der Opponent sein eigenes, vom Hand-
lungsziel des Proponenten divergierendes Handlungsziel Z* in den persuasiven
Dialog einbringt, vollzogen. Der Opponent kann nun wiederum in Abhingigkeit
von der Art des Handlungsziels mit bestimmten Sprechhandlungen sein Gegen-
handlungsziel in die Interaktion einbringen. Liegt das Gegenhandlungsziel auf ge-
genstiandlich-praktischem Gebiet, so kann der Opponent Contra-NICHT-BINDEN-
DE DIREKTIVA wie z. B. BITTEN, VORSCHLAGE und RATSCHLAGE (vgl.
11/7) voliziehen. Will der Opponent seinen Kontrahenten jedoch von der Falsch-
heit der aufgestellten Proponenten-BEHAUPTUNG iiberzeugen, so kann er eine
Contra-BEHAUPTUNG formulieren (vgl. 11/13 bis 15). Falls das Handlungsziel
der Interaktionspartner auf mentaiem Gebiet liegt, werde ich im weiteren das
Handlungsziel des Proponenten als These und das Handlungsziel des Opponen-
ten als Contra-These bezeichnen.

Liegt das Handlungsziel im emotiv-psychischen Bereich, so kann der Oppo-
nent sein Gegenhandlungsziel ebenfalls mit dem Vollzug einer Contra-BEHAUP-
TUNG in das persuasive Gespridch einbringen (vgl. 10/14 bis 21). Da es, wie schon
oben festgestellt, bei persuasiven Dialogen dieser Art meistens darum geht, einen
(von der Gesellschaft) als negativ bewerteten psychischen Zustand des Opponenten
in einen (von der Gesellschaft) als positiv bewerteten psychischen Zustand zu
iiberfilhren, kann der Opponent seinen WIDERSPRUCH nicht in Form von
NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA (wie dies der Proponent fiir sein Handlungs-
ziel tun kann) realisieren, da dies zu einem logischen Widerspruch fiihren wiirde.

ABLEHNUNG und WIDERSPRUCH stellen immer eine Reaktion eines In-
teraktionsteilnehmers auf einen vorangegangenen Gespriachsschritt dar. Deshalb
sind sie als reaktive Sprechhandlungen stets in einen illokutiv abhingigen Ge-
sprachsschritt eingebettet,

Ist der Dissens zwischen den Kommunikationspartnern offensichtlich (entwe-
der durch eine ABLEHNUNG oder durch einen WIDERSPRUCH des Opponen-
ten), versucht der Proponent, sein Handlungsziel argumentativ zu stiitzen. Dazu
stehen ihm Argumente zur Verfiigung, die auf Fakten, naturwissenschaftlichen Ge-
setzen oder gesellschaftlichen Normen und persénlichen Erfahrungen sowie Kennt-
nissen beruhen. Diese Argumente kénnen z. B. als BEGRUNDUNGEN, FEST-
STELLUNGEN, BEHAUPTUNGEN, RHETORISCHE FRAGEN, EREIGNISBE-
RICHTE bzw. TATSACHENBERICHTE, EREIGNISBEWERTUNGEN bzw. TAT-
SACHENBEWERTUNGEN und daraus gezogenen SCHLUSSFOLGERUNGEN
bzw. VERMUTUNGEN oder ANNAHMEN vollzogen werden.*® Die argumentati-
ve Stiitzung des Handlungsziels mittels der erwahnten Sprechhandlungen kann
nach argumentativen Schemata oder Mustern, wie sie z. B. von TOULMIN (1958, dt.

5 Vgl. die Verlaufsanalyse in Kapitel 2.3.2.
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197527, OHLSCHLAGER (1979) oder KLEIN (1980) beschrieben worden sind, erfol-
gen

Da in der Regel Interaktionsteilnehmer nicht nur emotionslos, sachlich-lo-
gisch argumentieren, kann der Proponent versuchen, mit Hilfe von rhetorisch-
persuaswen Mitteln den Opponenten zu seinem Handlungsziel zu iliberre-
den.’® Diese Mittel sind adressatengerichtet. Einerseits dienen sie dazu, diejenigen
inhaltlichen Aspekte eines Sachverhalts, den der Sprecher als positiv und giinstig
fiir seine Darstellung erachtet, hervorzuheben.” Andererseits beziehen sie sich auf
den Beziehungsaspekt der Kommunikation und dienen der Imageerhohung bzw.
-verletzung der Kommunikanten. Derartige rhetorisch-persuasive Manover sollen
den Adressaten in der Weise beeinflussen, daB er iiber eine Neubewertung sowohl
des eigenen als auch des Images des Gespriachspartners letztendlich die Argumente
des Proponenten plausibel findet und somit schlieBlich dem Handlungsziel des
Proponenten zugeneigt wird. Unter ‘rhetorisch’ wird hier mit REHBOCK (1980, 298)
eine kommunikative Handlung verstanden, die darauf angelegt ist, Primarintentio-
nen gegen antizipierte Aufnahme-, Verarbeitungs- oder Reaktionshindernisse® ela-
borativ durchzusetzen. ‘Persuasiv’ dagegen charakterisiert die Illokution einer
Sprechhandlung als Versuch einer kognitiven Einstellungsbeeinflussung. Das be-
deutet, daB ‘rhetorisch’ nicht mit ‘persuasiv’ gleichzusetzen ist. Als rhetorisch gel-
ten nur elaborative Sprechhandlungen, d. h. solche, die durch eine bestnmmte qua-
litative Ausgestaltung der kommunikativen Handlung gekennzeichnet sind.*! Zu
den rhetorisch-persuasiven Mitteln gehoren z. B. Euphemismen, Intensifikatoren,

57

. Vgl. dazu ausfihrlich Kapitel 3.3.1.

Die rhetorisch-persuasiven Mittel werden in der Literatur hiufig als persuasive Techniken be-
schrieben und als Taktiken oder Strategien bezeichnet (vgl. dazu APELTAUER 1978, GEiss-
NER 1990, HOLLY, KOHN, POSCHEL 1986, KIENPOINTNER 1983, PERELMAN, OLBRECHTS-TYTE-
CA 1971, VOLZING 1979 b). Davon abzugrenzen sind die sog. ,unredlichen/unfairen Argu-
mente* oder ,Tricks", wie sie z. B. GEISSNER (1990, 49 fI.) beschreibt. Ein Modell zur Dia-
gnose argumentativer UnfairneB, der sog. argumentativen Unintegritét, haben CHRISTMANN,
GAULER, GROEBEN, NUSE, SACHTLEBER und SCHREIER (vgl. SCHREIER, CHRISTMANN 1993,
351 f1.) erarbeitet. Da es sich bei der Bewertung von Argumenten als ‘unredlich’ oder ‘unfair’
um eine moralische Form der Handlungsbeurteilung handelt, griffen die Autoren auf Kon-
zepte aus der Rechtswissenschaft und -philosophie zuriick, so wie es in der Psychologie zu-
nehmend zur Modellierung spezifisch moralischer Urteile Gblich ist. Entsprechend wurde
dieses Modell in Analogie zum deutschen Strafrecht konzipiert, ,in dem cine Handlung nur
dann als strafrechtlich relevant gilt, wenn sowohl sog. ‘objektive’ als auch ‘subjektive Tatbe-
standsmerkmale’ vorliegen. Objektive Tatbestandsmerkmale bezeichnen solche Merkmale
ciner Handlung, die von auBen feststellbar sind (z. B. ‘jemandem etwas wegnehmen’'); sub-
jektive Tatbestandsmerkmale beziehen sich dagegen auf den subjektiven BewuBtseinszustand
des Titers (z. B. ‘absichtlich’...)* (SCHREIER, CHRISTMANN 1993, 353). Die Autoren gehen
davon aus, daB ein Sprecher nur dann unfair argumentiert, ,wenn er zum einen eine relevan-
te Argumentationsregel verletzt (‘objektives Tatbestandsmerkmal’, z. B. ‘personlich werden’),
und wenn zum anderen die Annahme gerechtfertigt erscheint, daB er sich dieser Regelverlet-
zung auch bewult ist (‘subjektives Tatbestandsmerkmal’)” (SCHREIER, CHRISTMANN 1993,
353).

Vgl. HALWACHS (1993, 158).

REHBOCK (1980, 297) unterscheidet folgende kommunikative Hindernisse:

» cine zu schwache oder verweigerte emotionale oder kognitive Zuwendung zur Person oder
Sache,

- eine zu geringe Versiehenskompetenz,

- augenblickliche Geflihle, Gedanken, Meinungen, Bediirfnisse, Absichten, Tatigkeiten,

- langfristige Motivationen, Interessen, Einstellungen, Norm- und Wissensbestinde...*;

vgl. dazu auch GEISSNER (1977, 239 {T.).

Vgl. dazu ausflibrlich REHBock (1980, 298 f)).

59

61
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Zitate oder metaphorische Idiome. Ferner zihlen dazu PERSONENBEWERTUN-
GEN, die sowohl die Person des Opponenten als auch die Person des Proponenten
betreffen kénnen und entweder eine positive oder negative BEWERTUNG beinhal-
ten konnen. PERSONENBEWERTUNGEN konnen beispielsweise als POSITIVE
ADRESSATENBEWERTUNG, POSITIVE SELBSTBEWERTUNG oder als NE-
GATIVE ADRESSATENBEWERTUNG realisiert werden.*” Wendet ein Argumen-
tierender NEGATIVE ADRESSATENBEWERTUNG an, so kann er unter Um-
stinden das Image seines Kontrahenten bedrohen. Pauschalisierungen sind hier an
dieser Stelle jedoch nicht zuldssig, da Imagebedrohungen immer von der Bezie-
hungsgestaltung der Interaktanten abhidngig sind und subjektiv verschieden emp-
funden werden, so daB nur anhand der konkreten Interaktionssituation unter Be-
rucksichtigung aller kommunikativ-pragmatischen Faktoren dariiber geurteilt wer-
den kann, ob eine Imagebedrohung bzw. -verletzung vorliegt.

Weitere rhetorisch-persuasive Mittel sind APPELLE an den Adressaten, die
Meinung des Argumentierenden zu iibernehmen, die durch folgende persuasive
Formeln sprachlich indiziert werden konnen: ITosepvTe MmHe/uTo..., 8 8ac yeepsio,
CMEI0 6aC y8epuTs, 3asepaio 6ac, (8) mozy 3aeepuTs, (%) CMEI0 64C 3A6EPUTL, HeAb3A He
€024aCuUTHCR C..., U 861 ybeduTecv, noumure, 3naere o. 4. Auf solche Formeln folgen
meist BEHAUPTUNGEN oder BEWERTUNGEN. Auch RHETORISCHE FRA-
GEN (vgl. 12/25 bis 28, 30) und EXPRESSIVA dienen der Beeinflussung des Kon-
trahenten.

Vermutet der Proponent einen Dissens bei seinem Kommunikationspartner
oder verfolgt er eine dissimulative Handlungsstrategie, so vollzieht er ebenfalls die
oben angefiihrten Sprechhandlungen als argumentative Sicherung seines Hand-
lungsziels. Stiitzt der Opponent seine ABLEHNUNG oder sein Gegenhandlungs-
ziel mit Argumenten, so vollzieht er die gleichen Sprechhandlungen wie der Pro-
ponent. Daraus folgt, daB sich ein persuasiver Dialog in linearer Abfolge als Auf-
einanderfolge von verschiedenen argumentativen Sequenzen, die aus variantenrei-
chen Proponenten- und Opponentenschritten bestehen, darstelit.

Fihrt die ARGUMENTATION zu keinem Gelingen fur einen der Gesprachs-
partner, so kdnnen sowohl Proponent als auch Opponent insistierende Sprechhand-
lungen vollziehen oder letztendlich ein KOMPROMISSANGEBOT (vgl. 13/10 und
19 bis 21) unterbreiten, das die Interessen und Handlungsperspektiven aller Dia-
logteilnehmer beriicksichtigt. Eine andere Méglichkeit besteht fiir die Interaktan-
ten darin, in ein anderes Handlungsmuster zu wechseln. In diesem Fall kénnen bei
einer Verschlechterung der Beziehungsebene z. B. Vorwurf-Rechtfertigungs-Sequen-
zen oder Streitsequenzen auftreten. Eine andere Alternative wire, den Kontrahen-
ten um die Verwirklichung des Handlungsziels zu bitten, auch wenn dieser nicht
von der Richtigkeit/Notwendigkeit/Niitzlichkeit u. 4. des Handlungsziels iiberzeugt
ist. Eine BITTE kann jedoch nur dann eine miBgliickte persuasive Interaktion ab-
schlieBen, wenn das Handlungsziel des Proponenten darin besteht, den Opponen-
ten zu einer positiven bzw. negativen praktisch-gegenstindlichen Handlung zu ver-
anlassen. Liegt dagegen das Handlungsziel des Proponenten auf mentalem oder
emotiv-psychischem Gebiet, ist eine BITTE als AbschluB einer persuasiven Se-
quenz ausgeschlossen, da in diesem Fall persuasive Sprechhandlungen nur gliicken

82 Vgl. die Verlaufsanalyse in Kapitel 2.3.2.
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konnen, wenn der Opponent den kognitiven Zustand des (Jberzeugt-Seins63 auf-
grund erfolgreicher ARGUMENTATION erreicht hat.

Wird die Gleichberechtigung und Symmetrie zwischen den Interaktionpart-
nern aberkannt und damit die Interaktionsbeziehung zwischen den Kommunikati-
onspartnern neu definiert, konnen die Gesprachsteilnehmer in ein Handlungsmu-
ster wechseln, das eine asymmetrische Rollenbeziehung (wie sie z. B. zwischen
Vorgesetzten und Untergebenen, Lehrern und Schiilern oder auch beim Militar 24
finden ist) voraussetzt. In diesem Fall kénnen auch BINDENDE DIREKTIVA®
einen miBgliickten persuasiven Dialog abschlieBen.

Gliickt die PERSUASION fiir einen der Interaktanten, so muB der andere
eine Akzeptanzerklirung in bezug auf das Handlungsziel in Form einer ZUSTIM-
MUNG abgeben, die beispielsweise als VERSPRECHEN, das Handlungsziel zu
realisieren, vollzogen werden kann.

Neben den aufgefiihrten Sprechhandlungstypen kénnen in persuasiven Dia-
logen auch Sprechhandlungen und Sprechhandlungsmuster, und zwar in verschie-
dener Ausprigung, auftreten, die der Kontakt-, Beziehungs- und Verstindnissiche-
rung sowie der Gespriachsorganisation und -gliederung dienen. Diese Handlungs-
muster sind nicht konstitutiv fiir das Handlungsmuster PERSUASION, sondern
erfiilllen auch fur andere Sprechhandlungsmuster wichtige kommunikative Funktio-
nen. Da solche Muster dialogtypisch verschieden sind, konstituieren sie keinen be-
stimmten Dialogtyp. Daneben kOonnen in persuasiven Dialogen auch Nebenbemer-
kungen oder Einschiibe, wie Abschweifungen vom Thema (wenn ein Sprecher
plotzlich einen Einfall hat) auftreten. Diese Dialogbeitrage gehéren jedoch nicht zu
den das Handlungsmuster PERSUASION konstituierenden Gespriachsbeitriagen, da
sie auch in anderen Dialogtypen zu finden sind und dem Persuasionsziel nicht
unmittelbar forderlich sind.

AbschlieBend kann festgehalten werden, daB im wesentlichen folgende
Sprechhandlungen fiir das Handlungsmuster PERSUASION konstitutiv sind (wo-
bei bei der folgenden Aufzdhlung nicht die Subtypen der einzelnen Sprechhand-
lungsklassen beriicksichtigt werden):

Sowohl Proponent als auch Opponent kénnen ihre Handlungsziele mit dem
Vollzug von NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA und BEHAUPTUNGEN in den
persuasiven Dialog einbringen. Durch eine ABLEHNUNG oder einen WIDER-
SPRUCH wird der Dissens in bezug auf das Handlungsziel zwischen den Ge-
spriachsteilnehmern offensichtlich. Die argumentative Stiitzung des Handlungsziels
erfolgt im wesentlichen durch den Vollzug von folgenden Sprechhandlungen:
FESTSTELLUNGEN, BERICHTEN, FRAGEN, RHETORISCHEN FRAGEN, BE-
WERTUNGEN, BEGRUNDUNGEN, VERMUTUNGEN und SCHLUSSFOLGE-

RUNGEN. Ist die PERSUASION gegliickt, wird dies durch den Vollzug einer ZU-
STIMMUNG signalisiert.

6 Zum Zusammenhang zwischen Handlungsziel, persuasiver Strategie und den kognitiven Zu-

stinden des ‘Uberzeugt-Seins’ bzw. ‘Uberredet-Seins’ vgl. die ausfiihrliche Darstellung in
Kapitel 3.4.

Zu den BINDENDEN DIREKTIVA vgl, Kapitel 2.2.4.
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2.5 Zusammenfassung

In Kapitel 2 wurde eine Modellierung persuasiver Sprechhandlungen in Alltagsdia-
logen vorgenommen. PERSUASIVA wurden als komplexe Sprechhandlung bzw.
Sprechhandlungssequenzen definiert, die aus mindestens zwei Teil-Sprechhandlun-
gen bestehen. Mit einer dieser Sprechhandlungen duBert der Proponent sein Hand-
lungsziel (Z) und mit der/den anderen Sprechhandlung(en) stiitzt er mittels Argu-
ment(en) den Akzeptanzanspruch von Z. Die Handlungsintention des Proponenten
besteht darin, beim Opponenten liber kognitive Prozesse eine Einstellungsdnde-
rung dahingehend zu bewirken, daB der Opponent eine Akzeptanzerklirung in be-
zug auf das Handlungsziel abgibt. Das heiBt, der Proponent versucht, den Oppo-
nenten von der Akzeptabilitit des Handlungsziels zu uberzeugen oder zu iiberre-
den (zu persuadieren). Die spezifische Leistung von persuasiven Sprechhandlungen
besteht folglich darin, das Handlungsziel des Proponenten durch das Anfiihren
dissensminimierender Argumente akzeptabel bzw. zustimmungsfahig fiir den Op-
ponenten zu machen. Die Akzeptanz bzw. Zustimmung des Opponenten setzt ei-
nen Konsens bzw. eine Dissensminimierung in bezug auf das Handlungsziel zwi-
schen den Gespriachsteilnehmemn voraus.

Die persuasive Intention des Sprechers widerspiegelt sich in dem Handlungs-
zweck des Musters PERSUASION, der in der Persuasion des Opponenten besteht.
Dieser Zweck ist dadurch begriindet, daB der Proponent zur Realisierung seines
Handlungsziels seinen Gespriachspartner bzw. dessen Hilfe in irgendeiner Form
braucht. Das Handlungsziel des Proponenten kann praktisch-gegenstandlicher,
mentaler oder psychisch-emotiver Art sein.

Ausfuhrlich wurden die Gemeinsamkeiten und Unterschiede zwischen DI-
REKTIVA und PERSUASIVA diskutiert. Es wurde festgestellt, daB direktive und
persuasive Sprechhandlungen zwar einen gemeinsamen Handlungszweck haben,
sich aber durch unterschiedliche Handlungsintentionen und Handlungsbedingun-
gen fur ihren Vollzug voneinander abgrenzen.

Durch eine musterorientierte Beschreibung konnte die Makrostruktur des
Handlungsmusters PERSUASION bei offener Handlungsstrategie dargestellt wer-
den. Dabei zeigte sich, daB eine minimale persuasive Sprechhandlungssequenz aus
mindestens vier Ziigen bzw. Gesprachsschritten besteht. Da PERSUASIVA immer
in eine Sprechhandlungssequenz eingebettet sind, zdhlen sie zu den sequenzab-
hingigen Sprechhandlungen.

PERSUASION kann einseitig oder zweiseitig verlaufen. Bei einer einseitigen
PERSUASION stiitzt ausschlieBlich der Proponent sein Handlungsziel Z mit Ar-
gumenten und der Opponent driickt seine Dissenseinstellung zu Z lediglich durch
nicht-spezifische reaktive Sprechhandlungen aus, oder der Opponent formuliert
zwar ein von Z abweichendes eigenes Ziel Z*, untermauert es jedoch nicht mit
Argumenten. Eine zweiseitige PERSUASION wird dagegen durch das Handlungs-
ziel Z, durch die Pro-Argumente des Proponenten und durch die Contra-Argumen-
te des Opponenten konstituiert. Der Opponent kann dabei auch ein Gegenhand-
lungsziel Z*, das er in einer gegeninitiativen reaktiven Sprechhandlung formuliert,
in den persuasiven Dialog einbringen.

Mit Hilfe einer Verlaufsanalyse konnte die duBerst variable interne Struktur
eines persuasiven Dialogs, dem eine dissimulative Handlungsstrategie zugrunde
lag, aufgezeigt werden. Ferner wurde durch die Verlaufsanalyse ermittelt, welche
Sprechhandlungstypen fur persuasive Gesprache typisch und konstitutiv sind. Da-
bei zeigte sich, daB die Sprecher - unabhangig von ihrer Rolle als Proponent oder
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Opponent - ihre Handlungsziele mit dem Vollizug von NICHT-BINDENDEN DI-
REKTIVA und BEHAUPTUNGEN in den persuasiven Dialog einbringen konnen.
Durch eine ABLEHNUNG oder einen WIDERSPRUCH kommt der Dissens in
bezug auf das Handlungsziel zwischen den Kommunikanten zum Ausdruck. Die
argumentative Stiitzung des Handlungsziels erfolgt im wesentlichen durch den
Volizug von folgenden Sprechhandlungen: FESTSTELLUNGEN, BERICHTEN,
FRAGEN, RHETORISCHEN FRAGEN, BEWERTUNGEN, BEGRUNDUNGEN,
VERMUTUNGEN und SCHLUSSFOLGERUNGEN. Ist die PERSUASION ge-
glickt, wird dies durch den Vollzug einer ZUSTIMMUNG ersichtlich.

Zusammenfassend kann festgestellt werden, daB PERSUASION in Alltags-
dialogen interaktives kommunikatives Handeln ist, das dem Zweck dient, eine
Dissensminimierung zwischen den Kommunikationspartnern auf argumentativem
Weg zu erreichen.

Elke Mann - 9783954794881
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58 AM
via free access
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3 PRAGMATIK DER PERSUASION

Im Sinne der semiotischen Theorie von MORRIS (1938, dt. 1979) untersucht die
linguistische Pragmatik die Relation zwischen den natiirlichsprachlichen Zeichen
und den Zeichenbenutzern, den Menschen, die diese Zeichen produzieren und in
spezifischen Verwendungssituationen zu kommunikativen Zwecken benutzen. In
Abwandlung der Lasswellschen Formel zur Kommunikationsstruktur beschéftigt
sich die Pragmatik mit folgender Fragestellung: Wer bzw. welche sozialen Gruppen
verwendet(n) zu welchem Zeitpunkt welche Zeichen mit welcher Intention unter
welchen medialen Bedingungen im Hinblick auf welchen Adressaten mit welcher
Wirkung?

Die in der vorliegenden Arbeit verwendete Methode der Handlungsmuster-
analyse erforscht als ein Teilbereich der linguistischen Pragmatik die Bedingungen,
unter denen Interaktanten zur Erreichung eines bestimmten kommunikativen
Zwecks nach einem bestimmten Sprechhandlungsmuste; handeln und beschiftigt
sich mit den Handlungsmitteln, d. h. den sprachlichen AuBerungsformen, die zur
Realisierung des Musters dienen. Insbesondere der Handlungszweck und die
Handlungsbedingungen eines Sprechhandlungsmusters interessieren unter pragma-
tischen Gesichtspunkten.

Vollzieht ein Sprecher eine persuasive Sprechhandlung, verfolgt er das Ziel,
den Adressaten zu einer positiven bzw. negativen Handlung zu veranlassen. Um
dieses Ziel zu erreichen, muB der Sprecher eine Einstellungsdnderung beim Rezi-
pienten bewirken, damit der antizipierte oder tatsdchlich vorhandene Widerstand
gegen das Handlungsziel iiberwunden wird. Folglich wird eine persuasive Sprech-
handlung mit der Intention der Persuasion vollzogen. Die Faktoren, die fiir das
Erreichen der persuasiven Intention des Sprechers eine ausschlaggebende Rolle
spielen, sollen in den weiteren Ausflihrungen ausfiihrlich untersucht werden.

Das Forschungsinteresse an den Konstituenten und den Handlungsbedin-
gungen der Produktion von persuasiven Texten ist nicht neu. Traditionell beschaf-
tigt sich die Rhetorik, deren Wurzeln bis in die Antike hineinreichen, mit der Ge-
staltung und Darstellung von auf Persuasion bedachter Rede. Die antike Rhetorik
als Theorie und Praxis {iberzeugungsintentionaler Rede verfolgte das Ziel, die Ge-
nese von persuasiven Texten anhand des Modells des Redners, der unter Beriick-
sichtigung seines Publikums und des Redeanlasses eine Rede ausarbeitete und
vortrug, zu operationalisieren. Die Funktionskategorien zur Produktion von Rede-
texten hatte die antike Rhetorik an dem heuristischen Modell des (Sprach-)
Handelns des Anwalts vor Gericht, der im Sinne seines Mandanten das Gerichts-
verfahren zu beeinflussen versucht, gewonnen. Heute kann die moderne sprech-
handlungsorientierte Pragmalinguistik gewinnbringend auf diese rhetorischen
Funktionskategorien zuriickgreifen.

Sowohl die Rhetorik als auch die Pragmatik setzen sich mit der Relation zwi-
schen dem sprachlichen Zeichen und den Zeichenbenutzern auseinander. Die
Rhetorik interessiert dabei vor allem die Wirkung des Zeichens auf den Rezipien-
ten und die (sprachlichen sowie extralinguistischen) Bedingungen, die fiir eine ma-
ximale Wirkungsentfaltung des sprachlichen Zeichens verantwortlich sind. AuBer-
dem beschiftigt sie sich mit der Frage, wie diese Bedingungen optimiert werden

Zu den Begriffen ‘positive’ bzw. ‘negative’ Handlung vgl. Kapitel 2.2.2.
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kénnen. Die Rhetorik kann somit als frithester Entwurf einer Handlungstheorie
gelten, die Regeln entwirft, nach denen wirkungsintentionale Texte geschaffen
werden konnen. Die heutige Pragmalinguistik geht den umgekehrten Weg: sie be-
schéftigt sich nicht mit der Entstehung, sondern mit der Analyse von rezipien-
tenorientierten Texten und untersucht die Bedingungen, unter denen sich die Wir-
kungsintentionalitdt der Texte entfalten kann.

Ab den siebziger Jahren des 20. Jahrhunderts begann sich die pragmatische
Linguistik unter sprechhandlungstheoretischem Vorzeichen mit der antiken Rheto-
rik auseinanderzusetzen und sie in handlungstheoretisch fundierte Rhetonkent-
wiirfe einzubinden (vgl. die Arbeiten von KOPPERSCHMIDT 1973; 1976 und
GEISSNER 1973; 2., verb. u. erw. Aufl. 1981)%

Im folgenden Abschnitt sollen einige Grundaussagen der Rhetorik rekapitu-
liert und auf ihre Affinitit mit modemen sprechhandlungstheoretischen Uberle-
gungen hingewiesen werden. Dabei ist nicht beabsichtigt, die antiken Rhetorik-
theorien ausfithrlich darzustellen (diesbeziiglich verweise ich auf PERELMAN OL-
BRECHTS:IYTECA 1958; 1971, TOULMIN 1958; 1975, LAUSBERG 1960; 1990°, PLETT
1973; 1989, SCHLUTER 1974 1977, MARTIN 1974, FUHRMANN 1984 1990 GOT-
TERT 1991; 1994 und UEDING 1992-1994), vnelmehr geht es mir um die Herausar—
beitung von pragmalinguistischen Kategorien, die fiir die weitere Untersuchung
von persuasiven Sprechhandlungen relevant sind.

3.1 Rhetoriken der griechisch-rbmischen Antike

Die Rhetorik als homogene Theorie und Praxis existierte weder in der griechisch-
romischen Antike noch im Mittelalter und sie existiert auch nicht in der Neuzeit:

»Aristoteles interessierte sich fiir die Rhetorik unter dem Gesichtspunkt des Um-
gangs mit einem Alltagswissen, das liber Wahrscheinlichkeit nicht hinauskommt,
und zeigte Wege auf, wie man es auch auf diesem Gebiet (neben dem der ‘exakten’
Wissenschaft) zu befriedigenden Ergebnissen bringen konne. Cicero, der eine ver-
schulte Rhetorik ilibrigens véllig ablehnte, konzentrierte sich auf die Moglichkeiten
einer Herbeifiihrung von Ubereinstimmung unter den Voraussetzungen republikani-
scher Auseinandersetzungen und beschrieb entsprechende Anforderungen an die
Rednerpersonlichkeit. Augustinus wollte mithilfe der Rhetorik die Auslegung und
Verkindigung der Heiligen Schrift beférdern. Im Mittelalter gewann die Disziplin
fir die Formulierung der Poetik entscheidende Bedeutung. In der Neuzeit taucht sie
als Bildungsprogramm auf, in dessen Zeichen eine Kultur der ‘Form’ bzw. der Va-
riation von ‘Formen’ entsteht. Hinzukommen schlieBlich noch flieBende Uberginge
zu den benachbarten Kiinsten (artes). Die Rhetorik gehérte mit Grammatik und Lo-
gik zu jenem Trivium, das zusammen mit dem Quadrivium (bestehend aus Geome-
trie, Arithmetik, Astronomie und Musik) die sieben freien Kiinste darstellte. Aber es
gab ebenso Phasen, in denen rhetorische Lehrstiicke als bloBe Anhidngsel der Gram-

matik behandelt wurden, wie solche, in denen die Logik ihre Dominanz errichtete...”
(GOTTERT 1994, 15)

Nichtsdestoweniger ,hat es eine beachtliche Menge von Begriffen und Orientie-
rungsschemata gegeben, die immer wieder benutzt wurden und damit alle Wand-
lungen tiberdauerten“ (GOTTERT 1994, 15). Deshalb kann im folgenden ein kurzer

2 Im folgenden bezeichnet die erste Jahreszahl das Jahr der Erstausgabe und die zweite Jah-

reszahl das Jahr der Auflage, die im Literaturverzeichnis aufgefiihrt ist.
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Uberblick iiber grundlegende Aussagen der rhetorischen Theorie gegeben werden,
der modellbildend die historischen Varianten zusammenfafBt.

Gegenstand der Rhetorik ist die Redekunst und deren Wirkung auf den
Adressaten der Rede. In der rhetorischen Kunst gilt demnach das Primat des Ho-
rers, und der Wirkungsintentionalitdt eines rhetorischen Textes werden der Text-
produzent und die sprachliche Gestaltung sowie das Medium untergeordnet.

Die antike Rhetorik beschiftigt sich mit der Rede in drei Situationstypen:
Der Rede vor Gericht, bei einer Volksversammlung und bei einem Fest. In der
Antike ist es demzufolge nicht iiblich, sich mit Kommunikation und Sprachwir-
kung allgemein, unabhéngig von deren SituationsanlaB, zu beschiftigen. Jedoch
fragt schon bei PLATON (1957-59) Sokrates den Phaidros, ob die Rhetorik sich nicht
auf alle Bereiche der Kommunikation beziehe, ob sie nicht ,Seelenleitung durch
Reden* sei:

Phaidros: ,Ist also nicht Giberhaupt die Redekunst eine Seelenleitung durch Reden,
nicht nur in Gerichtshéfen und was sonst fiir 6ffentliche Versammlungen, sondern
auch im gewdhnlichen Leben, dieselbe sowohl in kleinen als groBen Dingen, und
um nichts vortrefflicher ist ihr Richtiges, ob es nun groBe oder geringfligige Dinge
betrifft?“ (Phaidros, 261a-b/41)

In der antiken rhetorischen Theorie besteht das iibergeordnete Ziel einer Rede in
der Persuasion des Horers. Dieses persuaswe Ziel, das die Zustimmung des Horers
beinhaltet, beruht letztendlich auf der Uberzeugung des Horers; diese Uberzeu-
gung soll sich einerseits aufgrund intellektueller Einsicht und andererseits auf-
grund emotionaler bzw. affektiver Motivation bilden. Das heiBt, der Redner ver-
folgt drei Persuasionsziele (officia oratoris): ein intellektuelles, ein emotionales und
ein affektives Persuasionsziel, denn sowohl die Logik als auch das Gefiihl des Re-
zipienten miissen angesprochen werden, um das persuasive Ziel der Rede zu errei-
chen.

Das intellektuelle Persuasionsziel gliedert sich in eine informativ-belehrende
(docere), eine argumentativ-begriindende (probare) und eine ethisch-ermahnende
(monere; prodesse) Komponente. Alle drei sind nicht voneinander zu trennen, sie
durchdringen sich gegenseitig und flieBen ineinander iiber.

Das informative docere beinhaltet das emotionsfreie Informieren des Horers
lber einen bestimmten Tatbestand. Es wird daher im berichtenden Teil (narratio)
einer Rede, aber auch in sonstigen sachbezogenen Darlegungen (z. B. in Nachrich-
ten oder wissenschaftlichen Texten) verwendet.

Das argumentative probare dagegen zielt auf das rationale Glaubhaftmachen
des Redeinhalts. Seine Intention besteht darin, das Unwahrscheinliche wahrschein-
lich (verisimile), das Ungewisse (incertum) bzw. Zweifelhafte (dubium) gewiB (certum)
zu machen. Dazu verfiigbar sind einerseits der untechnische Beweis (griech. pisteis
dtechnoi, lat. probationes inantificiales) und andererseits der technische Beweis (griech.
Disteis éntechnoi, lat. probationes artificiales). Zu den pisteis dtechnoi gehéren vorhan-
dene Entitdten, aligemeine gesellschaftliche Auffassungen (z. B. in bezug auf Mo-
ral und Ethik), Gesetze, Vertrdge, Zeugenaussagen und bei ARISTOTELES auch Eide
sowie Folter.” Die pisteis éntechnoi dagegen miissen vom Redner selber entwickelt

Vgl. GOTTERT (1994, 22 f.).
Zu den Persuasionszielen vgl. PLETT (1989, 4 fT.).
Vel. ARISTOTELES, Rhetorik, 1375a.
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werden, dabei stiitzt er sich auf die grundiegenden Verfahren der Induktion und
der Deduktion.®

Das argumentative probare kommt im begriindenden Teil einer Rede (argu-
mentatio), aber auch in jeder anderen argumentativen Textform zur Anwendung.

Die ethische Komponente des intellektuellen Wirkziels monere/prodesse beab-
sichtigt die Belehrung des Horers auf ethisch-moralischem Gebiet. Sie schlieBt ein
informatives bzw. argumentatives Moment ein, verbunden mit einem Appell an die
Ratio. Die Geltung des monere erstreckt sich auf alle didaktischen Texte (z. B.
Lehrgedichte).

Das emotionale Persuasionsziel gliedert sich in ein mildes und ein leiden-
schaftliches Affektziel, die nach intendiertem Intensititsgrad und der Art der be-
zweckten Gefiihlszustinde und -wallungen unterschieden werden. Das milde Af-
fektziel besteht aus einer zweckgebundenen (conciliare) und einer zwecklosen
(delectare) Komponente. Beiden gemeinsam ist das Erzeugen einer sanften Emoti-
on (beispielsweise Giite, Liebenswiirdigkeit), die als Ethos (>Charakter<) bezeichnet
wird.

Das zweckgebundene conciliare (>gewinnen<) intendiert die Uberredu_t_lg des
Publikums durch Ethos. Seine Zweckgebundenheit liegt darin, daB sein Uberre-
dungsziel auBerhalb des Textes liegt, z. B. soll ein potentieller Kédufer zum Erwerb
eines bestimmten Gegenstandes angeregt werden. Der Aktivitatsbereich des conci-
liare erstreckt sich auf die Einleitung (exordium) einer Rede, aber auch auf ganze
‘ethische’ Textsorten (z. B. Komodie, Werbung).

Das zwecklose delectare (>erfreuen<) dagegen zielt auf den dsthetischen Ge-
nuB des Publikums. Seine Zwecklosigkeit besteht darin, daB der Text auf sich
selbst zurtickverweist (,l'art pour ’art“). Das delectare ist in der demonstrativen
Textgattung (epideixis) anzutreffen.

Der Redner kann sein Publikum emotional gleichfalls tiberreden durch das
Aufwiihlen heftiger Emotionen wie beispielsweise Zom, HaB, Furcht, Bewunde-
rung. In diesem Fall strebt er das leidenschaftliche Affektziel (movere >bewegen<
bzw. concitare >aufstacheln<) an. Durch Pathos (>Leidenschaft<) soll das Publikum
umgestimmt werden. Pathos bezeichnet im Gegensatz zu Ethos kein statisches
Gefiihl, sondern eine momenthafte Erregung, einen Gefilihlsausbruch. Die Wir-
kung des Pathos entfaltet sich in der judizialen und deliberativen Textgattung so-
wie in der Einleitung (exordiun) und vor allem im SchluB (peroratio) einer Rede.

Die drei persuasiven Handlungsziele korrelieren mit den drei ARISTOTEL-
ischen Uberzeugungsmitteln Logik (intellektuelles Uberzeugungsmittel), Ethos und
Pathos (emotionale Uberzeugungsmittel).

Die oben erlduterten Persuasionsziele werden in Abbildung 1 nochmals ver-
deutlicht.’” Sie korrelieren mit:

1. der Kommunikationssituation (vor Gericht, vor einer Versammlung und bei ei-
ner Feier),

2. den drei Redegattungen (genera orationis) Gerichtsrede (genus iudicale), Beratungs-
rede (genus deliberativum) und Lobrede (genus demonstrativum)g,

Vgl. dazu Kapitel 3.3.2.1.
Vgl. dazu auch GOTTERT (1994, 22).
Vgl. ausfihrlich dazu etwa GOTTERT (1994, 17 f.).
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Persuasionsziele der antiken Rhetorik

///\

Uberzeugen Oberreden
/\
intellektuell -» Einsicht emotional - Besénfligung affektiv -» Emegung
Logik Ethos Palthos
- INFORMIEREN (docere) - GEWINNEN(concilare) + BEWEGEN (movere)
- BEGRUNDEN (probare) - ERFREUEN (delectare) - ANSTACHELN (concRare)

- ERMAHNEN (monere)
Abbildung 1: Persuasionsziele der antiken Rhetorik

3. den Redeteilen Einleitung (exordium), Schilderung des Sachverhalts (narratio),
Begrindung (argumentatio) und SchiuB (peroratio)’ sowie

4. der sprachlichen Ausgestaltung einer Rede.

Besonders bei der Ausarbeitung einer Gerichtsrede ist die sog. Statuslehre, die auf

Hermagoras aus Temnos (2. Jh. v. Chr.) zuriickgeht, hilfreich, denn sie systemati-

siert Fragen zu beliebigen Sachverhalten nach der Art der in ihrer Beantwortung

moglichen Meinungsdifferenzen. Diese Fragen nach dem Standpunkt (status), den

der Redner einzunehmen hat, sind folgende:

1. die Vermutungsfrage: ,Hat der Angeklagte die Tat wirklich begangen?* (status
coniecturae),

2. die Definitionsfrage: ,Was genau hat er eigentlich getan?“ (status definitionis),

3. die Rechtsfrage: ,Hat er die Tat womdglich zu Recht getan?“ (status qualitatis)
und

4. die ’\gerfahrensfrage: »Ist das Verfahren iiberhaupt zuldssig?“ (status translatio-
nis).

Diese Fragen ,konnen veraligemeinert werden in 1. ob etwas ist/war/sein wird, 2.

was es ist/war/sein wird, 3. ob es richtig ist/war/sein wird, 4. als metakommunikati-

ve Fragestellung, ob eine kommunikative Handlung in einem anderen status als

sinnvoll oder berechtigt gelten kann“ (KUSSE 1998, 323).

Wie kann nun der Redner seinen Text generieren? Rhetorische Lehrbiicher
trennten den ProzeB der Textproduktion und -darstellung in die sachlich-argumen-
tative Seite der Rede (den Bereich der res) und in ihre sprachliche Ausgestaltung
(den Bereich der verba).” »In gewissem Sinne liegt allein in der Art, res und verba
(wenn man so will: Logik und Stilistik) auseinanderzudividieren, der spezifische
Ansatz dieser Form von Kommunikationstheorie iiberhaupt* (GOTTERT 1994, 25).

Der res werden die Bearbeitungsphasen der inventio und dispositio zugeordnet,
wihrend die Bearbeitungsstufe elocutio dem verbum zugerechnet wird. Dieser Trias
wurden das Memorieren/Auswendiglernen (memoria) der Rede sowie der stimmli-
che und gestische Vortrag (pronuntiatio/actio) hinzugefiigt, die sich jedoch streng
genommen sowohl auf res als auch auf verba beziehen. ,Cicero ordnet den Vortrag
der Rede dem verbum, also dem darstellerischen Bereich, zu und riickt das Memo-

Vgl. ausfihrlich dazu etwa GOTTERT (1994, 27 fT.).

Vgl. dazu FUHRMANN (1990, 99), LAUSBERG (1990, §§ 85-89), GOTTERT (1994, 19 ff.), KUSSE
(1998, 323).

Vgl. GOTTERT (1994, 25).

10
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rieren an die res und damit an den Bereich der Gedanken heran, wiahrend z. B. die
Rhetorik an Herennius beides hinter die (Gliederung der) Gedanken stellt* (GOT-
TERT 1994, 26).

In der Phase der inventio gilt es, sich der Aufgabenstellung der Rede bewuBt
zu werden und die zum situationsbedingten Redeanla (Thema) passenden Ge-
danken und Materialien zu finden und zu entwickeln. Die inventio beschiftigt sich
in der Syllogistik mit den rhetorischen SchluBverfahren (Enthymemen)” und in der
Topik mit ihren inhaltlichen Fiillungen (griech. tdpoi, lat. loci). Ferner untersucht
die inventio, welche Argumente in welchen Kommunikationssituationen iiberzeu-
gen kénnen.” Unter Topoi wurden in der Antike zum einen Suchformeln fiir
Argumente und zum anderen Beweisformeln verstanden.' QUINTILIAN z. B. unter-
scheidet in seiner ‘Institutio oratoria’ zwischen ,ratio per ea, quae certa sunt, fi-
dem dubiis adferens“ und ,loci* als ,sedes argumentorum® (ibd., V, 10, 20), also
Argumenten in engerem Sinne, die zur Stiitzung von etwas Strittigem dienen, und
den Voraussetzungen, den ,Ortern“ von Argumenten. Diese ,Argumentationsorter
... bilden ein kohédrentes Paradigma von auBerordentlicher Kompiexitdt. Obgleich
dieses Paradigma je nach der betreffenden Redegattung variiert, gibt es doch ein
konstantes Reservoir ‘heuristischer’ Grundpositionen. Sie konkretisieren sich in
einem hexametrischen Merkspruch des Matthieu de Venddéme (12. Jh.): ‘quis,
quid, ubi, quibus auxiliis, cur, quomodo, quando’ (wer, was, wo, wodurch, warum,
auf welche Weise, wann) ...“ (PLETT 1989, 12).

Topoi/Loci sind Ausdruck kollektiver Erfahrungen und gehdren zum Weltwis-
sen jedes Interaktanten. Auf ARISTOTELES geht die Unterscheidung der Topoi in
allgemeine und spezielle zuriick. Allgemeine Topoi sind nach ARISTOTELES
»die allgemeinen Gesichtspunkte in bezug auf Recht, Natur, Politik und vieles an-
dere verschiedener Art...“ (Rhetorik, 1358a). Beriihmte loci communes aus dem ro-
mischen Rechtswesen sind z. B. in dubio pro reo (>im Zweifelsfall fiir den Ange-
klagten<) oder audiatur et altera pars (>es mufi auch die andere Seite gehort wer-
den<). Spezielle Topoi sind dagegen solche, ,welche von Aussagen abgeleitet
werdexlmg die spezifischen Arten und Gattungen von Gegenstinden angehdren...*
(ibd.).

In der zweiten Phase der Redeentstehung, der dispositio, wird der in der inven-
tio gesammelte Stoff geordnet und unter Beriicksichtigung eines vorgegebenen Ord-
nungsschemas, das durch die zu benutzende Gattung vorgegeben ist, zu einem
wirkungsbezogenen Argumentationsschema zusammengestelit.

In der elocutio erfolgt die Ausgestaltung der gewdhlten Textstruktur mit
sprachlichen Mitteln, die der Redeintention entsprechen und aufersprachliche
Faktoren der Redesituation beriicksichtigen. Dabei werden stilistische Gestaltungs-
moglichkeiten erldutert und das Repertoire an Typen sprachlicher Figuren und Tro-
pen dargelegt. Die elocutio gliedert sich in zwei Bereiche: die Stilprinzipien (virtutes
elocutionis) und die Stilarten oder -gattungen (genera dicendi). Bei der sprachlichen
Gestaltung seiner Rede sollte sich der Redner von folgenden vier Stilprinzipien lei-
ten lassen: latinitas (bedeutet die Kongruenz des Stils mit dem zeitgendssischen
Sprachusus sowie grammatische Korrektheit), perspicuitas (Klarheit, d. h. das Ver-
meiden von Ambiguitdt), omatus (Schmuck, dsthetische Gefdlligkeit) und aptum
(Angemessenheit der sprachlichen Gestaltung hinsichtlich der Relation von Spre-

Vgl. dazu Kapitel 3.3.2.1.
Vgl. KUSSE (1998, 93).
Vgl. SPRUTE (1981, 160).

Vgl. dazu die ausfihrliche Diskussion in EGGs (1984, 345 fT.), KUssE (1998, 362 fT.).
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cher, Horer, Redegegenstand und RedeanlaB). Zum Schmuck gehoren die Tropen,
Figuren und Wortfiigungen, die als Figurenlehre das ,meistabgehandelte Kapitel
der Rhetorik* darstellen, das zugleich ,die groBte Verachtung auf sich gezogen
hat* (GOTTERT 1994, 44). (,Der Grund dafir liegt in den beriichtigten Listen, in
denen die einzelnen Schmuckformen oder Stilmittel ohne jeden Sinn fuir ihren
Zusammenhang und vor allem fur ihre spezifische Leistung (zum Auswendigler-
nen) aufgezihlt wurden. Eine bloBe Zusammenstellung aber niitzt schon deshalb
wenig, weil die Fakten jedes Raster Uberwuchern“ (ibd.).)

Nach der elocutio muB der Redner die konzipierte Rede mittels mnemotech-
nischer Verfahren auswendig lemen; dies erfolgt in der Phase der memoria. Die
letzte Phase schlieBlich, die pronuntiatio/actio umfaBt nach dem Einiliben von wir-
kungsbezogener Mimik, Gestik, Stimmfliihrung sowie gegebenenfalls nach Herstel-
lung einer wirkungsbezogenen Kulisse den Vortrag selbst.

Die funf Bearbeitungsphasen einer Rede sind in Abbildung 2 zusammenfas-
send dargestellt:“

Bearbeitungsphasen einer Rede

Gedanken (res) Sprache (verbum)

Erfindung und Gliederung der | Memorieren der | sprachliche Dar- | Vortrag der
Entwickiung der | Gedanken Rede stellung der Rede
Gedanken (dispositio) (memoria) Gedanken (pronuntiatio/
(inventio) (elocutio) actio)

Abbildung 2: Die funf Bearbeitungsphasen einer Rede in der antiken Rhetorik

Wie diese Skizze der rhetorischen Theorie bereits erkennen 148t, konnen die aus
der Antike tradierten rhetorischen Kategorien in modifizierter Form gewinnbrin-
gend in eine sprechhandlungstheoretische Analyse des Handlungsmusters PER-
SUASION eingebracht werden. An dieser Stelle mochte ich jedoch nur auf einige
grundlegende Uberschneidungspunkte zwischen Rhetorik und Handlungsmuster-
analyse sowie auf wesentliche Bezugspunkte zu meinem Modell persuasiver
Sprechhandlungen aufmerksam machen, da bei der weiteren Analyse des Dialog-
musters PERSUASION im fortlaufenden Text auf die Bedeutung der rhetorischen
Tradition verwiesen wird.

Die Rhetorik als Theorie und Praxis der Produktion von persuasiven Texten
beschiftigt sich - wie auch die linguistische Pragmatik - mit der Relation zwischen
sprachlichem Zeichen und Zeichenbenutzer. Dabei gehen sowohl die Rhetorik als
auch die Sprechhandlungstheorie als Teildisziplin der Pragmatik von einem inten-
tionalen Kommunikationsbegriff aus. Die persuasiven Intentionen, die ein Redner
laut antiker Rhetorik zu verfolgen hatte, finden sich in modifizierter Form in mei-
nem Modell wieder, das die Abhingigkeit zwischen Handlungsintention, Hand-
lungsziel sowie der verfoigten persuasiven Strategie aufzeigt.17 Diese Handlungsin-
tentionen sind - sprechhandlungstheoretisch ausgedriickt - auf einen perlokutiven
Effekt gerichtet. Um diesen Effekt zu erreichen, miissen die Sprechhandlungen IN-
FORMIEREN (DOCERE), BEGRUNDEN (PROBARE), ERMAHNEN (MONE-

16

" Vgl. GOTTERT (1994, 25).

Vgl. dazu ausfiihrlich Kapitel 3.4.
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RE), GEWINNEN (CONCILIARE), ERFREUEN (DELECTARE) und BEWEGEN
(MOVERE) sowie AUFSTACHELN (CONCITARE) vollzogen werden. Diese
sprechhandlungsbezeichnenden Verben ,finden primér in dreierlei Hinsicht Ver-
wendung, bei der allgemeinen Zweckbestimmung einer Rede, bei ihrer gattungsspe-
zifischen und bei ihrer redeteilspezifischen Zweckbestimmung, dariiber hinaus
z. T. auch bei der einiger Figuren und Tropen“ (KREBS 1993, 83).

Bei der Produktion von Texten geht die Rhetorik von einer Korrelation zwi-
schen der Kommunikationssituation (die u. a. den Redegegenstand, den Redner
und das Publikum umfaBt), dem Handlungsziel sowie den fiinf Textproduktions-
phasen aus, m. a. W., die antike rhetorische Theorie ist pragmatisch fundiert. Sie
nimmt damit die moderne pragmatische Kategorie des Kontextes vorweg.

Die inventio, d. h. das Auffinden relevanter Gedanken, und die dispositio, d. h.
die Gliederung der aufgefundenen Gedanken, sind in der modernen Forschung in
der Argumentationstheorie aufgenommen und weitergefiihrt worden. Die Erkennt-
nisse der topischen inventio bilden die Basis fiir modeme Argumenttypologien und
Argumentationsschemata.la Die elocutio, d. h. die Umsetzung der aufgefundenen
und gegliederten Gedanken in sprachlichen Text, ist heute einerseits Gegenstand
der Stilistik und andererseits Gegenstand der linguistischen Analyse, die die
sprachlichen Realisierungsformen bestimmter Handlungsmuster untersucht. Die
memoria, d. h. die rhetorische Gedéchtnislehre, hat dagegen kein unmittelbares
Aquivalent in der Linguistik, wdhrend Teile der pronuntiatio/actio, d. h. der rhetori-
schen Regeln flir den konkreten Vortrag, ihre Fortfiihrung bei der Untersuchung
der Rolle von paralinguistischen und nonverbalen Mitteln fiir pragmatische Unter-
suchungen, vor allem im Bereich der Dialoganalyse, finden.

Den rhetorischen Kategorien officia oratoris, genera orationis und elocutio, teil-
weise auch pronuntiatio/actio entsprechen die in der Handlungsmusteranalyse ver-
wendeten Kategorien ‘kommunikativer Zweck eines Musters’, ‘Bedingungen, unter
denen Interaktanten nach einem bestimmten Muster handeln koénnen,” und
‘sprachliche Realisierungsmittel, die ein bestimmtes Handlungsmuster indizieren’.

Zusammenfassend kann festgehalten werden: Die antike Rhetorik kann als
frihester Entwurf einer Handlungstheorie gelten, deren Funktionskategorien in
modifizierter Form gewinnbringend in die sprechhandlungstheoretisch fundierte
Analyse des Dialogmusters PERSUASION eingebracht werden kdénnen.

3.2 Wovon hdngt die persuasive Kraft von Argumenten ab?

Der Handlungszweck des Musters PERSUASION besteht in einer kognitiven Ein-
stellungsinderung des Opponenten im Hinblick auf das Handlungsziel des Propo-
nenten, d. h. der Proponent versucht, seinen Gespriachspartner mittels ARGU-
MENTATION so zu beeinflussen, daB letzterer eine Akzeptanzerkldrung in bezug
auf das Handlungsziel des Proponenten abgibt. Die Beeinflussung des Opponenten
erfolgt hierbei gewaltfrei19 auf verbalem Weg, indem der Proponent Argumente
anfiihrt, die der Opponent akzeptiert und die ithn persuadieren. Als Argument wird
in der vorliegenden Arbeit der Inhalt einer AuBerung, die den Akzeptanzanspruch

18 Vgl. die auf den Argumentklassifikationen der Antike aufbauenden Argumenttypologien der

neuesten Zeit PERELMAN, OLBRECHTS-TYTECA (1971), TOULMIN, RIEKE, JANIK (1984,
213 ff.), SCHELLENS (1987), VAN EEBMEREN, KRUIGER (1987), BENOIT, LINDSEY (1987),
GovIER (1987, 37 fT.), KIENPOINTNER (1992 a), Kusst (1998, 369 ff.).

19 Gewalt wird hier nicht nur im physischen, sondern auch im psychischen Sinne verstanden.
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des strittigen Handlungsziels stiitzt, verstanden. Um eine Einstellungsanderung
beim Opponenten bewirken zu konnen, miissen die Argumente iiber eine bestimm-
te Eigenschaft verfiigen. Diese Elgenschaft werde ich persuasive Kraf t der
Argumente nennen. Die persuasive Kraft der Argumente bewirkt, daB:*

1. Die Argumente vom Opponenten akzeptiert werden;

2. Der Ubergang von den Argumenten zum Handlungsziel akzeptabel ist;

3. Ungenannte Argumente miissen solcherart sein, daBl sie als weglaBbar ak-

zeptiert werden.,
Nur iiber die Akzeptabilitdt von Argumenten - und damit der ARGUMENTATION
insgesamt - entfaltet sich die persuasive Kraft einer PERSUASION, als deren Folge
eine Einstellungsanderung beim Kontrahenten erzielt wird. Im weiteren soll unter-
sucht werden, wovon die persuasive Kraft und damit auch die Akzeptabilitdt der
Argumente abhidngt und welche Bedingungen und Voraussetzungen erfillt sein
miissen, damit sich ihre persuasive Kraft entwickeln kann.

Wie in Kapitel 2 erldutert, konstituiert sich das Handlungsmuster PERSUA-
SION aus folgenden Elementen: dem Proponenten und dem Opponenten, zwi-
schen denen ein Dissens in bezug auf das Handlungsziel besteht, der Handlungsin-
tention, dem Handlungsziel sowie den das Handlungsziel stiitzenden Argumenten.
Die Beziehungen zwischen diesen Konstituenten werden durch auBersprachliche
und sprachliche Faktoren determiniert. Folglich wird auch die persuasive Kraft der
Argumente, die die Funktion haben, den Dissens zwischen den Dialogteilnehmern
abzubauen, sowohl von extralinguistischen Umstinden als auch von sprachlichen
Faktoren bestimmt. Das heiBit, die persuasive Kraft der Argumente hingt somit
einerseits von dem Proponenten, dem Opponenten sowie dem Grad des bestehen-
den Dissens und andererseits von den verbalen und nonverbalen Handlungsmitteln
ab. Dieser Zusammenhang wird auch von der modernen Sozialpsychologie besta-
tigt: CARL HOVLAND und IRVING JANIS stellten 1953 ein Modell der Einstellungs-
bildung und -dnderung vor, das drei Elemente enthilt: 1. den Sender oder Kom-
munikator, der in einer Frage einen bestimmtem Standpunkt einnimmt und be-
strebt ist, andere von der Richtigkeit seiner Haltung zu liberzeugen; 2. die Mittei-
lung, die darauf angelegt ist, einen Einstellungswandel in Richtung auf den Stand-
punkt des Senders einzuleiten, und 3. situative Variablen.?! Meines Erachtens
spielt auBerdem als viertes Element die Personlichkeit des zu Persuadierenden eine
weitere wichtige Rolle.

Im folgenden sollen nun die vier persuasionsrelevanten Variablen detaillierter
untersucht werden. Als erstes komme ich zur Personlichkeit des Proponenten.
Warum spielen gerade die Persénlichkeitsmerkmale des Sprechers eine entschei-
dende Rolle fiir die persuasive Kraft der Argumente?

Besonders in Alltagsgesprichen kdonnen wir oft die Beobachtung machen, daB
nicht allein die Richtigkeit bzw. der formallogische Aufbau (etwa im Sinne des
ARISTOTELischen Syllogismus oder des Modus ponens bzw. des Modus tollens® )
eines argumentativen Gespriachsschrittes eine Einstellungsdnderung beim Interakti-
onspartner bewirken, sondern daB bestimmte Personlichkeitsmerkmale des Propo-
nenten ausschlaggebend dafiir sind, ob der Opponent den angefilhrten Argumenten
zuginglich ist und sie letztendlich akzeptiert. Die Ergebnisse der Sozialpsychologie
zeigen, daB der Proponent um so leichter eine persuasive Spechhandlung gelingend

20
2
22

Vgl. etwa HAMBLIN (1970, 234 ff)).
Vgl. BOURNE, EKSTRAND (1992, 408).
Vgl. dazu Kapitel 3.3.1.
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und erfolgreich vollziehen kann, je positiver ihn der Opponent bewertet.” Dieser
Befund 14Bt sich mit LEON FESTINGERs Theorie der kognitiven Dissonanz
erkldren, deren zweites Postulat besagt, daB je groBer die kognitive Dissonanz ist,
die jemand erlebt, desto unangenehmer ist sie fiir ihn und desto motivierter wird er
sein, sie zu verringern, indem er seine Meinung indert.?* Je giinstiger der Oppo-
nent folglich den Proponenten, der eine abweichende Einstellung besitzt, beurteilt,
desto eher wird er seine Einstellung andern, damit sie sich mit der des Proponen-
ten deckt. Auf diese Weise entsteht - aus der Sicht des Opponenten - ein Gleichge-
wicht und infolgedessen eine ausgewogene Konfiguration zwischen seiner Bewer-
tung des Proponenten als Sender der Argumente und dem Handlungsziel des Pro-
ponenten, das die Einstellung des Proponenten widerspiegelt, vgl. Abbildung 3:

+
Op. > Pr.

HZ

(wobei '+’ eine positive Beziehung bezeichnet)

Abbildung 3: Ausgewogene Konfiguration |

23

iy Vgl. BOURNE, EKSTRAND (1992, 408).

Vgl. BOURNE, EKSTRAND (1992, 406 f.).
FESTINGERs Theorie der kognitiven Dissonanz basiert auf FrRITZ HEIDERs Theorie des
kognitiven Gleichgewichts, die erklidren soll, wie Einstellungen sich bilden, dndem und
miteinander zusammenhingen. HEIDER geht davon aus, daB Menschen es am liebsten ha-
ben, wenn ihre Einstellungen im Einklang miteinander stehen, d. h. wenn ihre Meinungen,
Verhaltensweisen und Gefiihle gegeniiber anderen Menschen und Dingen zueinander passen
und folgerichtig sowie konsistent sind. So wird das Leben der Menschen mit einem Gefiihl
der Ordnung und RegelmiBigkeit ausgestattet und vereinfacht daher die Verhaltensweisen
und Interaktionen mit der Welt und anderen Menschen. In seiner Theorie behauptet HEIDER
folgendes: Wenn jemand meint, zwischen zwei Elementen (z. B. zwischen zwei Menschen
oder zwischen einem Menschen und einem Sachverhalt) bestehe eine positive Verkniipfung
- sie sind einander sympathisch oder gehdren (fir den Betrachter) zur selben Gruppe oder
Kategorie -, dann bringt er normalerweise beiden Elementen dhnliche Gefiihle entgegen: ent-
weder mag er beide, oder er ist beiden abgeneigt. Wenn jemand jedoch meint, zwei Elemen-
te seien dissoziiert - weil sie Vertreter verschiedener Kategorien sind oder einander nicht mé-
gen -, bringt er ihnen meistens unterschiedliche Gefiihle entgegen: er mag das eine Element,
und das andere nicht. Daraus ergeben sich vier ausgewogene Konfigurationen und vier un-
ausgewogene Konfigurationen, die folgende zwei SchluBfolgerungen zulassen:

1. Kennt jemand zwei von drei Bezichungen in einer dreielementigen Struktur, wird er sich
die dritte Beziehung so erschlieBen, daf} sie im Gleichgewicht mit den beiden anderen
ist.

2. Erhilt jemand Informationen, die in einer Struktur von drei Kognitionen ¢in Ungleichge-
wicht schaffen, wird er eine Kognition so dndem, daB das Gleichgewicht wiederherge-
stellt wird.

Befindet sich jemand in einem Zustand des Ungleichgewichts, so wird er Ausgewogenheit

anstreben, indem er etwa seine Gefithle dem anderen Menschen gegeniiber oder seine Ein-

stellung zu dem Sachverhalt dndert, oder indem er der Realitait Gewalt antut und sich vor-
macht, der andere sei mit ihm einer Meinung, oder indem er versucht, die Wichtigkeit des
betreffenden Problems herunterzuspielen.

(Nach BOURNE, EXKSTRAND 1992, 404 fY.)
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Bewertet dagegen der Opponent den Proponenten negativ, so muB er seine Einstel-
lung nicht dndern, um ein kognitives Gleichgewicht und eine ausgewogene Konfi-
guration zu erreichen, da die Situation fur ihn bereits ausgewogen ist, denn er be-
sitzt eine andere Einstellung als der Proponent, den er nicht mag, vgl. Abbil-
dung 4:

(wobei -’ eine negative Beziehung und ‘+' eine positive Beziehung bezeichnet)
Abbildung 4: Ausgewogene Konfiguration 2

In die Bewertung des Proponenten flieBen viele Faktoren ein, doch in sozialpsy-
chologischen Arbeiten zur Wirkungsforschung wird folgende Feststellung getroffen:
,Bei einer Kommunikation tritt Meinungswandel in Richtung der Kommunikation
signifikant hoher auf, wenn sie von einem glaubwiirdigen Kommunikator (credibili-
ty) ausgeht. Die Wirkung ist geringer, wenn die Kommunikation von einer niedrig-
glaubwiirdigen Quelle kommt“ (DROGE et al. 1969, 114). Mit anderen Worten: Die
Gilaubwiirdigkeit des Proponenten spielt eine wesentliche Rolle fiir die Einstel-
lungsinderung des Opponenten. Das Kriterium der Glaubwiirdigkeit ist eng mit
der Aufrichtigkeitsbedingung, die in den Handlungsbedingungen fiir persuasive
Sprechhandlungen formuliert ist, verbunden, denn der Opponent wird sich mit den
Argumenten des Proponenten nur dann ernsthaft auseinandersetzen, wenn er an
die Aufrichtigkeit des Proponenten glaubt. Der Glaube an die Aufrichtigkeit ist
aber wiederum an die Glaubwiirdigkeit des Proponenten gekoppelt, d. h. zwischen
der Glaubwiirdigkeit des Argumentierenden und dem Glauben des Opponenten an
die Aufrichtigkeit des Proponenten besteht ein kausaler Zusammenhang: Uber die
Glaubwiirdigkeit wird die Aufrichtigkeit kontrolliert. Ist ein Interaktant nicht
glaubwiirdig, so wird ihn wohl kaum jemand fiir aufrichtig halten. Die Glaubwiir-
digkeit des Proponenten ist besonders dann von auBerordentlicher Bedeutung,
wenn die Argumente nicht extern iiberpriift werden kénnen.

Die Abhingigkeit der persuasiven Kraft eines Arguments von der Glaubwiir-
digkeit des Sprechers betont bereits ARISTOTELES:

,Durch den Charakter [erfolgt die Persuasion], wenn die Rede so gehalten wird,
daB sie den Redner glaubhaft macht; denn den Tugendhaften glauben wir lieber und
schneller - im allgemeinen schlechthin -, ganz besonders aber da, wo keine letzte
GewiBheit ist, sondern Zweifel herrscht.“ (Rhetorik, 1356a/4)

Das bedeutet: die Glaubwiirdigkeit des Proponenten tridgt maBgeblich dazu bei,
daB der Opponent die zur Stiitzung des Handlungsziels angefiihrten Argumente
priift und gegebenenfalls auch akzeptiert. Wodurch determiniert sich nun Glaub-
wiirdigkeit?

Die Glaubwiirdigkeit eines Interaktanten resultiert aus mannigfaltigen Fakto-
ren, wobei die angenommene Sachkompetenz und die Vertrauenswiirdigkeit, die
nur aus gemeinsamen Interaktionserfahrungen heraus entstehen kann, eine ent-
scheidende Rolle spielen. , Die Glaubwiirdigkeit beruht ... einerseits auf der ange-
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nommenen Fahigkeit und andererseits auf dem unterstellten Willen des Kommu-
nikators, ‘wahre’ Aussagen zu machen“ (DROGE et al. 1969, 114). Auch ARISTOTE-
LES duBert sich in dhnlicher Art und Weise:

»Es gibt nun drei Ursachen dafiir, daB der Redner selbst glaubwiirdig ist; denn so
viele Griinde gibt es - abgesehen von den Beweisen -, weswegen wir Glauben schen-
ken. Es sind dies: Einsicht, Tugend und Wohlwollen; dariiber niamlich, woriiber wir
reden oder Rat erteilen, wird Tduschung durch alle diese Griinde oder durch einen
davon ausgeiibt. Denn entweder sprechen sie aus Uneinsichtigkeit nicht die richtige
Ansicht aus, oder aber sie sagen trotz richtiger Einsicht aufgrund ihrer Schlechtigkeit
nicht das, was sie wirklich meinen, oder aber sie sind einsichtig und tugendhaft, aber
nicht wohlwollend, daher kommt es vor, daB sie trotz besseren Wissens nicht das
Beste raten. AuBer diesen gibt es keine weiteren Griinde, daher muB der, der alle

diese Qualititen zu haben scheint, bei den Zuh6rern glaubwiirdig sein.“ (Rhetorik,
1378a/5-6)

Die Merkmale der Personlichkeit des Proponenten, die fir die Akzeptanzentschei-
dung des Opponenten eine Rolle spielen, erschopfen sich jedoch nicht allein mit
der Glaubwiirdigkeit des Persuadierenden. Hier spielen weitere soziale und psy-
chisch-physische Merkmale wie z. B. sozialer Status, Gruppenzugehorigkeit, Alter,
Sexus, Nationalitat, korperliche Attraktivitat, Mentalitdt, Temperament usw. eine
Rolle. Das heiBt, alle Faktoren, die das Image des Proponenten konstituieren,
konnen in die Bewertung des Proponenten durch den Opponenten einflieBen und
damit wiederum die persuasive Kraft der Argumente entweder stiarken oder ab-
schwichen.

Welche Persdnlichkeitsmerkmale des Proponenten in bezug auf die Priifung
der stiitzenden Argumente fiir den Opponenten letztendlich eine Rolle spielen,
hangt wiederum von dessen Persénlichkeitsmerkmalen, dem zweiten persuasions-
relevanten Faktor, ab. KOPPERSCHMIDT (1976, 160) spricht in diesem Zusammen-
hang von der grundlegenden Kategorie der Persuabilitdt, der BeeinfluBbarkeit
des Interaktanten, die durch ein Biindel von kommunikationsabhingigen sowie
kommunikationsunabhingigen Variablen determiniert wird: ,Es miiiten einmal
die allgemeinen in der Personlichkeitsstruktur sowie sozialen Stellung des Rezi-
pienten begriindeten Pradispositionen beachtet werden, die unabhidngig von einem
bestimmten Kommunikationsinhalt seine kommunikative Beeinflussung erleich-
tern bzw. erschweren oder gegen jede Beeinflussung immunisieren. Daneben waren
die praikommunikativen Einstellungen, Meinungen, Interessen, Bediirfnisse usw.
des Rezipienten zu beruicksichtigen, die bei bestimmten Kommunikationsinhalten
deren Rezeption erschweren oder verhindern (‘Selektion’) bzw. ihre Wirkung in der
kommunikativen und postkommunikativen Phase auf Einstellungen und daraus
resultierendes Verhalten beeinflussen“ (ibd.). Ergdnzend verweise ich darauf, daB
in diesem Zusammenhang 1. das enzyklopddische Wissen des Opponenten und 2.
die Fahigkeit des Opponenten, eine GEGENARGUMENTATION zu entwickeln,
von entscheidender Bedeutung fiir das Gliicken bzw. Mifllingen der PERSUASION
des Proponenten sein konnen.

Der dritte persuasionsrelevante Faktor ist der Grad des Dissens in bezug auf
das Handlungsziel zwischen den Kommunikanten.” Steigt der Grad des Dissens,
so steigt auch das AusmaB der Belastung durch das kognitive Ungleichgewicht fur
den Opponenten. Folglich muBte man annehmen, daB unter den Bedingungen

Dieser Abschnitt lehnt sich an BOURNE, EKSTRAND (1992, 409) an.
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eines hohen Grades an Dissens eine Einstellungsinderung leichter zu erreichen

sein miiBte. Doch wie die Ergebnisse der Sozialpsychologie zeigen, ist die Bezie-

hung zwischen Grad des Dissens und AusmaB des Einstellungswandels nicht im-

mer so eindeutig. Mit wachsendem Dissensgrad erscheint es dem Opponenten im-

mer schwieriger, seine Einstellung zu dndern und so dem Dissens zu entgehen.

Folglich setzt der Opponent andere Mittel ein, um die kognitive Dissonanz abzu-

bauen; beispielsweise kann er die Glaubwiirdigkeit des Proponenten anzweifeln.

Zwei Faktoren sind daher zu beriicksichtigen, wenn der Grad des Dissens steigt: 1.

eine Einstellungsinderung wird immer schwieriger, und 2. es wird immer einfa-

cher, den Proponenten herabzusetzen und abzulehnen. An einem bestimmten

Punkt wird es fir den Opponenten leichter, den StreB des Dissonanzgefiihls da-

durch abzubauen, daB er den Proponenten ablehnt, als dadurch, daB er seine eige-

ne Einstellung dndert. Ab diesem Punkt nimmt das AusmaB der Einstellungsidnde-
rung ab. Jedoch ist zu beriicksichtigen, daB das Herabsetzen eines glaubwiirdigen

Proponenten schwieriger ist als die Ablehnung eines Proponenten mittlerer oder

geringer Glaubwiirdigkeit. Mit anderen Worten: Je groBer der Dissensgrad in bezug

auf das Handlungsziel ist, desto gréBeren EinfluB iibt das Handlungsziel auf den

Opponenten aus, jedoch nur bis zu einer bestimmten Grenze. Ab dieser Grenze

wird es fiir den Opponenten einfacher, den Proponenten zuriickzuweisen, als die

eigene Einstellung zu dndern. Wo diese Grenze verlduft, hingt zum Teil davon ab,
wie glaubwiirdig der Proponent ist und wie sehr der Opponent von Anfang an auf
seine eigene Einstellung zu dem Handlungsziel festgelegt ist.

Als vierter persuasionsrelevanter Faktor wurden die Argumente selbst er-
widhnt. Bereits in der antiken Rhetorik wurde darauf hingewiesen, daB eine Rede
unter Beriicksichtigung der verschiedenen Bearbeitungsphasen bestimmte persuasi-
ve Textqualitdten aufweisen sollte. Sie sollte

- materiell erschopfend (inventio),

- ubersichtlich gegliedert (dispositio),

- sprachlich gestaltet (elocutio) sein sowie

- frei vorgetragen (memoria) und

- wirkungsvoll artikuliert werden (pronuntiatio/actio).26
Auf die persuasive Kraft der Argumente tibertragen bedeutet das, daB Argumente
folgende Bedingungen erfiillen sollten:

1. Der propositionale Gehalt der als Argumente fungierenden Sprechhandlungen
muB die zu behandelnde Problematik erschépfend darstellen.

2. Argumente sollten in einer das Handlungsziel optimal stiitzenden Art angecrd-
net sein.

3. Die sprachliche Realisierung der Sprechhandlungen spielt eine auBerordentliche
Rolle. Die sprachliche Ausgestaltung betrifft zum einen die Verstindlichkeit
und zum anderen die lexikalischen, morphologischen und syntaktischen Mittel
sowie stilistische Fragen.

4. Fur die persuasive Kraft der Argumente sind weiterhin die paralinguistischen
und nonverbalen Mittel wie beispielsweise Intonation, Sprechgeschwindigkeit,
Mimik und Gestik entscheidend.

Im folgenden werde ich auf die oben genannten vier Punkte kurz eingehen bzw.

auf weiterfihrende Kapitel verweisen.

Das materiell erschopfende PERSUADIEREN ist an die Komplexitit des zu
klirenden Sachverhalts und den Grad des Dissens zwischen den Interaktanten ge-

¥ vgl. KOPPERSCHMIDT (1976, 161).
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koppelt. Je komplexer der zu behandelnde Sachverhalt ist, desto komplexer muB
auch die ARGUMENTATION des Proponenten sein, d. h. desto mehr Argumente
muB er ins Feld filhren, um sein Handlungsziel zu stiitzen. Auch zwischen dem
Grad des Dissens und der umfassenden Problembehandlung besteht eine propor-
tionale Abhingigkeit. Je stirker der Dissens zwischen den Kommunikationspart-
nern ist, desto groBeren kommunikativen Aufwand muB der Proponent betreiben,
d. h. desto mehr stutzende Argumente muB er anfiihren, um den Dissens zwischen
ibm und seinem Kontrahenten zu iiberwinden. Die Notwendigkeit einer ausfiihrli-
chen ARGUMENTATION hidngt auch vom Opponenten selbst ab: LiBt er sich
leicht iiberzeugen/tiberreden, hat der Proponent ein leichtes Spiel, denn in diesem
Fall braucht er keine auBerordentlichen argumentativen Anstrengungen zu unter-
nehmen; ist der Opponent dagegen nicht bereit, sich schnell persuadieren zu las-
sen, dann muB der Proponent gréBere quantitative und qualitative Argumentati-
onsmihen auf sich nehmen, um seine persuasive Handlungsintention zu errei-
chen.

Eine optimale Anordnung der Argumente unterstiitzt die persuasive Kraft der
ARGUMENTATION. Hierbei muB der Proponent erwidgen, ob er seine stiarksten
Argumente zuerst oder zuletzt ins Feld fiihrt, ob er eine potentielle GEGENAR-
GUMENTATION mitberiicksichtigt und ob er selbst die SchiuBfolgerungen, die
aus seiner ARGUMENTATION folgen, explizit zieht oder ob er dies lieber seinem
Gespriachspartner iiberldBt. Hierbei spielen auch das psychologische Einfiihlungs-
vermoOgen des Proponenten, das sog. ,Fingerspitzengefiihl“, und die persuasiven
Strategien27 eine entscheidende Rolle.

Die Auswahl der sprachlichen Realisierungsmittel ist in erster Linie durch die
persuasive Handlungsintention bedingt: Der Proponent muB solche sprachlichen
Mittel wahlen, die eine maximale Wirksamkeit seiner Aussagen garantieren. Dabei
mufB der Proponent eine Reihe von Faktoren, die fiir die Auswahl der sprachlichen
Realisierungsmittel eine Rolle spielen, beriicksichtigen: das Handlungsziel, lokal-
temporale Faktoren der Kommunikationssituation, das Beziehungsmanagement
der Kommunikanten sowie die gewéhlte Persuasionsstrategie. Beispielsweise muB
ein siebenjdhriges Kind mit anderen Argumenten und anderen sprachlichen Hand-
lungsmitteln persuadiert werden als ein Jugendlicher oder ein Erwachsener. Das
heiBt, die Angemessenheit der sprachlichen Realisierungsmittel auf allen Sprach-
ebenen (phonetischer, grammatischer, syntaktischer, stilistischer usw.) ist von gro-
Ber Bedeutung fiir das Gelingen der PERSUASION. Dazu schreibt ARISTOTELES:

»--- €8 geniigt nicht, das zu wissen, was man sagen soll, sondern auch notwendig, wie
man dies sagen soll, und es macht dies viel aus hinsichtlich des Eindrucks, den die
Rede bewirkt.“ (Rhetorik, 1403b/2)

Und CICERO vertrat in ‘De Oratore’ folgende Auffassung:

»-- 1aBt uns nun sehen, was im Ausdruck angemessen ist, das heiit, was sich am
ehesten geziemt. Dabei ist freilich klar, daB nicht ein Stil fir jeden Fall und jeden

Horer, fiir jede beteiligte Person und jede Situation geeignet ist.“ (ibd., III.
210/579)

AbschlieBend sollen als vierter persuasionsrelevanter Faktor die paralinguistischen
und nonverbalen Mittel erldutert werden. IThre Bedeutung beruht darauf, daB fir

v Vgl. dazu ausfiihrlich Kapitel 3.4.
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die Entfaltung der persuasiven Kraft der Argumente die Ubereinstimmung zwi-
schen der verfolgten Persuasionsstrategie sowie den paralinguistischen und non-
verbalen®® Merkmalen, wie z. B. Intonation, Phonation oder Lautstiarke sowie Mi-
mik oder Gestik, eine wesentliche Rolle spielt. Stellt der Proponent z. B. eine BE-
HAUPTUNG auf und trdgt diese mit sicherer, iiberzeugender Stimme und Korper-
sprache vor, so wird der Opponent dieser BEHAUPTUNG eher Glauben schenken
- zumal wenn diese nicht iiberpriifbar ist -, als wenn der Proponent mit seiner Stim-
me und Koérperhaltung zu erkennen gibt, daB er sich selbst nicht absolut sicher ist.
Eine positive ADRESSATENBEWERTUNG wird dem Proponenten nicht abge-
nommen werden, wenn er sie mit agressiver Stimmlage und entsprechender Mimik
und Gestik vortriagt. Diese Grundgedanken finden sich bereits in der rhetorischen
Theorie der Antike, die die wirkungsvolle Artikulation, die zugleich die freie (mne-
motechnisch gestiitzte) Rede einschloB, in der Textbearbeitungsphase pronuntiatio/
actio behandelte.

Zusammenfassend 148t sich feststellen: Die persuasive Kraft der Argumente,
die das Handlungsziel stiitzen, ist multifaktoriell bedingt. Sie ist abhingig von den
Personlichkeitsmerkmalen der Interaktanten, vom Dissensgrad sowie den verbalen
und nonverbalen Handlungsmitteln.

3.3 PERSUASION vs. ARGUMENTATION

In Kapitel 2.2.1 wurden PERSUASIVA als komplexe Sprechhandlung bzw. Sprech-
handlungssequenz definiert, die aus (mindestens) zwei Teil-Sprechhandlungen be-
steht: Die eine Teil-Sprechhandlung dient der AuBerung des Handlungsziels, das
der Proponent mit dem Vollzug einer persuasiven Sprechhandlung realisieren will,
und mit der/den anderen Teil-Sprechhandlung(en) argumentiert der Proponent fiir
sein Handlungsziel, da in bezug auf letzteres zwischen den Kommunikationspart-
nern ein tatsdchlich existierender oder antizipierter Dissens besteht. Mit anderen
Worten: Wer seinen Gesprachspartner von seinem Handlungsziel iiberzeugen/iiber-
reden will, muB das verfolgte Handlungsziel durch Argumente stiitzen. Wie aus
dieser Definition ersichtlich wird, sind Argumentationshandlungen ein notwendi-
ger Bestandteil einer jeglichen Persuasionshandlung und zugleich eine notwendige
Bedingung fir das Zustandekommen einer jeglichen PERSUASION. Deshalb wer-
den in den weiteren Ausfiihrungen zunidchst wesentliche Charakteristika von Ar-
gumentationshandlungen behandelt. AnschlieBend werden Argumentationsstruktu-
ren und argumentative Kausalbeziehungen, die zwischen dem Handlungsziel und
den Argumenten bestehen, erldutert.

3.3.1 Argumentative Sprechhandlungen: Arbeitsdefinition und ihre Ab-
grenzung von den PERSUASIVA

Da die Argumentationstheorie einerseits der Rhetorik und andererseits der Logik
entstammt, ist es bis heute nicht gelungen, eine einheitliche linguistische Theorie
des Argumentierens zu schaffen. Es gibt wenig Ubereinstimmung im Bereich der
Gegenstandsdefinition und der verwendeten Termini. Daneben werden Argumenta-
tionsmuster unterschiedlich rekonstruiert und demzufolge werden empirische Bei-

# Zur Korpersprache und ihrer Bedeutung fiir die menschliche Kommunikation vgl. MoLcHo

(1983), ARGYLE (1989).
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spiele auf verschiedene Arten analysiert. Auch die Meinungen dariiber, welche
Subtypen von ARGUMENTIEREN es gibt und wie diese zu verwandten sprachli-
chen Handlungen abgegrenzt werden konnen, divergieren in der Literatur stark.”

Mit KIENPOINTNER (1983, 70) vertrete ich die Auffassung, daB ,das Wesen
der Argumentation [darin] besteht ..., Strittiges mit Hilfe von sprachlichen AuBe-
rungen, die auBler Frage stehende Fakten und Normen/Werte des gemeinsamen
Sprachspiels repriasentieren, wieder in Geltendes zu uberfiihren.“ KLEIN (1980, 19)
stellt in seiner Grundthese iiber ARGUMENTATION folgendes fest: ,In einer Ar-
gumentation wird versucht, mit Hilfe des kollektiv Geltenden etwas kollektiv Frag-
liches in etwas kollektiv Geltendes zu iiberfiihren.*** Der Handlungszweck einer
ARGUMENTATION besteht nach KLEIN (1980, 14) darin, ,ein Argument zu ent-
wickeln“. Mit anderen Worten: ARGUMENTATION ist ein Handlungsmuster, mit
dem etwas Strittiges mit Hilfe von Argumenten unstrittig gemacht werden soll.
Strittigkeit ist somit eine notwendige Voraussetzung fir ARGUMENTIEREN. Als
strittig wird etwas bezeichnet, wenn dariiber ein realer oder lediglich antizipierter
Dissens zwischen den Interaktionsteilnehmern herrscht.

LAls strittig gilt im aligemeinen etwas dann, wenn in gesellschaftlichen Handlungs-
zusammenhangen verschiedene Menschen oder Gruppen anlaBlich einer Sache, ei-
nes Plans usw. Unterschiedliches fiir wahr, gut, sinnvoll, wertvoll, machbar halten,
bzw. umgekehrt fiir falsch, ungerecht, schlecht, sinnlos, wertlos, nicht realisierbar.“
(GEISSNER 1986, 8 f.)

Strittig ist im Fall der persuasiven Gespriche das Handlungsziel des Proponenten.
Es kann nur strittig werden, wenn es in einen interaktiven Zusammenhang ge-
bracht wird. Demzufolge ist jede ARGUMENTATION partnerbezogen und somit
dialogisch. Unter sprechhandlungstheoretischem Aspekt stellen ARGUMENTA-
TIONEN komplexe Sprechhandlungen dar. Diese konnen nicht im Sinne von
AUSTIN und SEARLE als isolierte Sprechhandlungen interpretiert werden, denn sie

sind interaktive Handlungen und immer in vielschichtige Handlungszusammen-
hinge eingebunden:

»Es zeigt sich namlich, da das Argumentieren im Rahmen von verschiedenen
Sprechhandlungen bzw. Sprechhandlungssequenzen stattfindet: z. B. im Zusammen-
hang eines Vorwurfs, eines Hinweises oder eines Vorschlages, einer Bitte, eines Rats
oder einer Bewertung, oder auch im Zusammenhang einer daran anschlieBenden

Handlung wie Rechtfertigung, Widerspruch, Akzeptierung, Zurickweisung usw.“
(MAAT 1985, 6)

Aus dem Gesagten folgt, daB sich die komplexe Sprechhandlung ARGUMENTA-
TION aus dem Strittigen und den das Strittige stiitzenden Argumenten konstitu-
iert. Die spezifischen Handlungsbedingungen flir einen gelingenden Vollzug von
argumentativen Sprechhandlungen sind folgende:
1. Wesentliche Bedingung:
Der Handlungszweck (Z,) einer ARGUMENTATION besteht darin, Argumente
anzufiihren, die eine strittige Proposition stiitzen und in eine unstrittige Propo-
sition tiberfiihren.

Vgl. etwa den Forschungsbericht von HERBIG (1992, 31 T.).
Zu den Begriffen ‘kollektiv Geltendes’ und ‘kollektiv Fragliches’ s. KLEIN (1980, 17 ff.).
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2. Einleitungsbedingung:
Der Proponent geht davon aus, daB eine Proposition strittig und deshalb eine
ARGUMENTATION iiber diese sinnvoll ist.
3. Aufrichtigkeitsbedingungen:
3.1 Der Proponent verfolgt sein Handlungsziel aufrichtig.
3.2 Der Opponent glaubt an die Aufrichtigkeit des Proponenten.
4. Bedingung des propositionalen Gehalts:

4.1 Das Strittige kann mit jeder Proposition, die einen Dissens zulaBt, zusam-
mengefigt werden.

4.2 Das Argument bzw. die Argumente konnen mit jedem propositionalen Ge-
halt verbunden werden, der den propositionalen Gehalt des Strittigen so
stiitzt, daB letzteres in Unstrittiges tiberfiihrt wird.

S. Zusatzbedingung:

Angslf.ichung der kommunikativen Biographien der Kommunikationsteilneh-

mer .

Die Sprechhandlung des ARGUMENTIERENS ist gegliickt, wenn der Opponent
sie kognitiv verarbeitet und verstanden hat. In bezug auf die Aufrichtigkeitsbedin-
gungzund die Zusatzbedingung gilt das Gleiche wie fiir persuasive Sprechhandlun-
gen.

Wie bereits festgestellt, besteht der Handlungszweck von ARGUMENTATIO-
NEN darin, etwas Strittiges mit Hilfe von Argumenten zu stiitzen. Das bedeutet,
daB bei argumentativen Sprechhandlungen der illokutive Aspekt der Handlung
dominant ist. ARGUMENTATIONEN selbst zielen auf keinen perlokutiven Effekt,
sie konnen aber Bestandteil einer komplexen Sprechhandlung sein, mit der ein
perlokutiver Effekt erreicht werden soll. Ein Sprecher kann mit Hilfe von ARGU-
MENTATIONEN, die in komplexe Sprechhandlungssequenzen eingebettet sein
konnen, verschiedene Intentionen realisieren, beispielsweise den Wahrheitsgehalt
einer aufgestellten BEHAUPTUNG stiitzen, eine neue Erkenntnis gewinnen, einen
KompromiB in bezug auf ein Handlungsziel aushandeln, jemanden warnen oder
auch jemanden iiberzeugen bzw. iiberreden. Im letzteren Fall spreche ich vom
PERSUADIEREN. Daraus folgt, daB PERSUADIEREN immer ARGUMENTIE-
REN involviert; umgekehrt gilt dies jedoch nicht: Man kann argumentieren, ohne
eine persuasive Intention zu verfolgen, d. h. ohne eine Einstellungsinderung beim
Gespriachspartner bewirken zu wollen. Ein wesentlicher Unterschied zwischen per-
suasiven Sprechhandlungen und argumentativen besteht demnach darin, daB bei
PERSUASIVA eine Perlokution intendiert wird, wahrend demgegeniiber bei argu-
mentativen Handlungen die Illokution dominierend ist. Folgendes Beispiel ver-
deutlicht dies: Zwei Interaktanten miissen eine Entscheidung treffen, um ein be-
stimmtes Problem zu 16sen. Beide wissen vor dem Gesprach nicht, welche Ent-
scheidung in der derzeitigen Situation richtig oder sinnvoll ist. Deshalb argumen-
tieren beide Sprecher, indem sie Vor- und Nachteile der verschiedenen Losungen
gegeneinander abwagen. Letztendlich treffen beide Kommunikanten zusammen
eine Entscheidung. In diesem Fall hat zwar eine ARGUMENTATION, aber keine
PERSUASION stattgefunden.

ARGUMENTATIONEN durchdringen alle Bereiche unseres gesellschaftli-
chen Lebens, sei es im Alltag, in der Wissenschaft oder in der Politik. Sie konnen
in Monologe (z. B. wissenschaftliche Vortrige, Essays, Politikerreden) oder in Ge-

3 Zu dem Begrff ‘kommunikative Biographien der Kommunikationsteilnehmer' vgl. SORNIG

(1986, 250), DERS. (1989, 97).
Vel. dazu Kapitel 2.2.3.
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sprache eingebunden sein. Da ich das Funktionieren von persuasiven Sprechhand-
lungen in Gesprdchen analysiere, spielen fiir meine Untersuchungen ausschlieflich
dialogische Formen von Argumentationshandiungen eine Rolle.

In der Argumentationstheorie wird darauf hingewiesen, daB ARGUMENTA-
TIONEN ,individuell oder kollektiv sein [kOnnen], d. h. die Aufgabe, ein Argu-
ment zu entwickeln, kann von einem oder von mehreren gemeinsam geldst wer-
den“ (KLEIN 1980, 10). In den von mir untersuchten persuasiven Dialogen kénnen
sowohl individuelle als auch kollektive ARGUMENTATIONEN vorkommen. Falis
es sich um eine individuelle ARGUMENTATION handelt, haben wir es bei einer
einseitigen PERSUASION nur mit einem Proponenten bzw. im Falle einer zweisei-
tigen PERSUASION mit jeweils einem Proponenten und einem Opponenten als
aktiv Argumentierende(r) zu tun. Diese beiden Mdglichkeiten habe ich meinem
Modell zugrundegelegt, um den Persuasionsmechanismus einsichtiger zu machen.
In alltdglichen persuasiven Gesprachen ist es ohne Zweifel denkbar, da§ es mehre-
re Proponenten bzw. Opponenten gibt, wobei hier verschiedene Konstellationen
moglich sind: eine Gruppe von Proponenten argumentiert mit einem einzelnen
Opponenten, etliche Proponenten mit mehreren Opponenten oder ein einzelner
Proponent mit einigen Opponenten. Auch hier gilt es, zwischen einseitiger und
zweiseitiger PERSUASION zu unterscheiden. Im Falle der einseitigen PERSUASI-
ON tritt/treten nur der Proponent bzw. die Proponenten als aktiv Argumentieren-
de(r) auf (vgl. 1), wahrend im Falle der zweiseitigen PERSUASION der Opponent
bzw. die Opponenten als aktiv Argumentierende(r) mit Contra-Argumenten gegen
das Handlungsziel Z des Proponenten in Erscheinung tritt/treten und gegebenen-
falls Pro-Argumente fiir sein/ihr eigenes Handlungsziel Z* anfiihrt/en (vgl. 2).33

(1): Situationskontext:

Im folgenden Gespridch lberredet eine Freundin (= Pr.) die junge Opernsingerin Galina
Visnevskaja (= Op.), eine Gesanglehrerin aufzusuchen. G. Vi$nevskaja hat jedoch bisher

nur schlechte Erfahrungen mit Gesanglehrern gemacht, so daB sie eigentlich gar nicht mit-
kommen will.

Kak-To 3aumna Ko MHe noapyra, Mbl ¢ Hed GosTayTH, NMUIH 49al, H BIPYr OHa
TOBOPHT:

1
Pr. — 3naemn, s Bce 3abbiBaio Tebe cKa3aThb:

TYT HefalleKo oT Tebs, Ha ynuue MasKoBCKoro, XXHBeT 09eHb HHTEpecHasd
CTapyXa, YIETE/ILHELA MeHH4.
Xo9ewns, 3afgeM K Hefr?
Op. — Ila HeoxoTa,
HaIOeNH BCe STH MpeNnoJaBaTelIn —
OIHH LIAPJIATRHEI KPYTOM.
Pr. — Hy Bce paBHO,
9TO JJOMa-TO CHOeTsL?
IToroga wynecHas,
noiaeM MOTYJATL H IO JOPOTe 3arjifHeM K Hel.
Y10 ThI Tepsemb-10?
He nmoHpaBHTCA — 6oibille He MORIeMD.
Op. — JlagHo, mouwnx.
(Visnevskaja 1991, 74)

-~

3 Vgl. dazu auch Kapitel 2.3.1.
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Der vorliegende Dialog weist eine einseitige Persuasionsstruktur auf: Die Opponen-
tin reagiert auf den VORSCHLAG der Proponentin (vgl. Zug 3: Xovews, 3aidem k
He?) zwar mit einem negativen Bescheid (vgl. Zug 4: Ja neoxora), den sie auch
argumentativ stiitzt (vgl. die Ziige 5 und 6: Hadoeau ece sTu npenodasatesu — o00Hu
wapnatansl kpyzom), sie bringt jedoch kein eigenes Handlungsziel in den Dialog
ein.

In (2) dagegen liegt eine zweiseitige Persuasionsstruktur vor:

(2): Situationskontext:

Das folgende Gesprich findet zwischen der Opernsingerin Galina Vi$nevskaja (= Pr.) und
dem Cellospieler Mstislav Rostropovi¢ (= Op.) statt, die sich vor kurzem kennen und lie-
ben gelernt haben. Beide sind aus Moskau herausgefahren, um iiber ihre gemeinsame Zu-
kunft zu sprechen. Der in dem Dialog erwidhnte Mark ist der Lebenspartner der Vi¥nevska-
ja.

; Pr. — 3Haeur 9To?
5 Ckopo B TeaTpe ABYXMeCSYHbLIA OTIYCK.
' Iasait pasbeneMcs Ha STO BpeMs,
s BeOb Thl MEHS TAK MAJIO 3Haelns!
. A TaKk 6yIeT BO3MOXHOCTL 06QyMaTh, IIPOBepPHTD ceb...
; Yepes mBa MecsALa BCTPETHMCH,
] H TOTIXa Bce OyIeT AcCHO.

Op. - Yro0!
13; Yepes nsa Mecsiia?!
" Miie Hedero nposepsTh cebn —

MHe H TaK BCe SiCHO.
12 A ecnu Te6e 3TO HYXHO — 3HAYHT, Thl MEHs He JIHOOHINL.
A B cnesnl:

:i Pr. — MHe Mapxa xanko...
s Op. — A MeHs Tebe He Xayko?
y Pr. — Tak 51 xe Tebs mobimo, 410 X Tebs KaneTv-ro?

Op. — B o6uueM, BOT 910!

17

s Mbl ceHdac noengem obpaTtHo,

H, €CJIH OO 4YeThIpeX Y4COB CerofHs Thl He MpHOelib, s Oyay 3HATH, YTO Thl
MeH$s He JIIOGHIOL ¥ Bce MeXy HAMH KOHYEHO...
(Vidnevskaja 1991, 171)

Sowohl die Proponentin als auch der Opponent stiitzen ihr Handlungsziel bzw. Ge-
genhandlungsziel mit Argumenten. Die Proponentin bringt in Zug 3 mit dem
VORSCHLAG [Jasail pazsedemes Ha 370 épems ihr Handlungsziel in den Dialog ein.
In den folgenden Ziigen 4 bis 7 stiitzt sie ihren VORSCHLAG mit Argumenten.
Der Opponent akzeptiert jedoch sowoh] das Handlungsziel als auch die Argumente
der Proponentin nicht, wie seine Reaktion zeigt. In den Ziigen 10 und 11 argumen-
tiert er, warum er das Handlungsziel der Proponentin ablehnt, vgl. Mre nevezo npo-
8epATL ce68 — MHe u Tak ece acHo. Aus dem Gesagten zieht er dann die SCHLUSS-
FOLGERUNG A ecau Tebe 3T0O Hy#CHO — 3HA4uT, Tbi MeHAa He mobuws (Zug 12).
Daraufhin bringt die Proponentin ein weiteres Argument an, vgl. Zug 13: Mwue
Mapka xcaaxo... Aber auch dieses Argument akzeptiert der Opponent nicht, denn
er reagiert mit der FRAGE A4 mena Tebe ne mwcarxo? Die Proponentin stellt daraufhin
die GEGENFRAGE Tak s ace Tebs nobnio, uto i Tebs xcaners-To? (Zug 15). Der
Opponent geht jedoch gar nicht weiter auf die Argumente der Proponentin ein,
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sondern faBt den EntschluB mu celivac noedem obparro (Zug 17) und stellt seiner
Gesprachspartnerin das Ultimatum ecau do yersipex uacoe cez00HA Tl He npudeis, 1
6ydy 3HATb, UTO Tbl MEHA He A6Ub U 8ce Mencdy Hamu KoHueHo... (Zug 18). Mit sei-
nem letzten Gespriachsschritt handelt der Opponent nicht mehr nach dem Muster
PERSUASION, sondern wechselt in andere Handlungsmuster iiber.

Wie die Belege zeigen, sind argumentative Sprechhandlungssequenzen eine
Folge mehrerer verketteter Sprechhandlungen, gebildet aus dem zu stiitzenden Z
und dem zu stiitzenden Z* sowie aus dem(n) stiitzenden Pro-Argument(en) und
dem(n) stiitzenden Contra-Argument(en). Der Ubergang von den stiitzenden Funk-
tlonskategonen zu dem zu Stitzenden wird Argumentationsschritt ge-
nannt.>* Das heiBt, eine argumentative Sprechhandlung beinhaltet mindestens ei-
nen Argumentatlonsschrm der aufgrund einer SchluBregel den Ubergang von den
stiitzenden Argumenten zum Handlungsziel erméglicht. Welche Moglichkeiten es
gibt, dies argumentationstheoretisch mittels bestimmter SchluBverfahren zu rekon-
struieren, soll im folgenden Kapitel aufgezeigt werden.

3.3.2 Struktur von ARGUMENTATIONEN

Die theoretische Auseinandersetzung mit ARGUMENTATION ist keine Errungen-
schaft der letzten Jahrzehnte, sie 1dBt sich bis in die Antike zuriickverfolgen. Ihre
Wissenschaftsgeschichte ist einerseits mit der Rhetorik und andererseits mit der
Logik verbunden. Die Rhetorik beschiftigte sich stets mit Problemen der Genese
von wirkungsintentionalen Texten, wahrend die Logik ,Verfahren zur Gewinnung
giiltiger Schliisse und notwendig wahrer Siitze bereitstellt, die zur Aufstellung und
Uberpriifung von wissenschaftlichen Theorien notwendig sind“ (BUSSMANN 1990,
247). Da diese beiden wissenschaftstheoretischen Ansdtze bis heute auf unser Ver-
stindnis von ARGUMENTATION nachwirken, werden in den folgenden Abschnit-
ten zunachst die rhetorische Syllogistik des ARISTOTELES und anschlieBend mo-
derme Argumentationsschemata, die aus der Auseinandersetzung mit den antiken
Traditionen entwickelt worden sind, vorgestelit.

3.3.2.1 Rheforische Syllogistik

Auf ARISTOTELES zuriick geht die Unterscheidung in wissenschaftliche und nicht-
wissenschaftliche Beweisverfahren, die mit der ARISTOTELischen Differenzierung in
beweisende Wissenschaft, dialektische Ubung oder Alltagskommunikation und
Rhetorik zusammenhingt. 3 Gegenstand der bewelsenden oder apodeiktischen
(von apodeiknynai >aufzeigen, daB<, >beweisen<’ ) Wissenschaft ist nach ARISTOTE-
LES das, was unzweifelhaft wahr ist. Ihr oberstes Ziel besteht in der Erkenntnis des
Wahren, denn das ist der Bereich, wo fiir das SchlieBen Primissen zur Verfiigung
stehen, die evident wahr sind und selber keines Beweises mehr bediirfen. Durch
ein geeignetes SchluBschema ergibt sich als Ziel der apodeiktischen ARGUMEN-
TATION der Beweis der Wahrheit der Konklusion. Die Dialektik dagegen beschif-
tigt sich nicht mit Unzweifelbaremn, evident Wahrem, sondern mit Auffassungen,
die allgemein oder zumindest von Experten anerkannt sind. Ihr Ziel besteht darin,
aufgrund von wahrscheinlichen Primissen eine Konklusion zu erhalten, die aner-

34

Vgl. etwa HERBIG (1992, 68) und Kapitel 3.3.2.2.
Der folgende Abschnitt orientiert sich an KLEIN (1989, 36 fT.).
Vgl. KLEIN (1989, 50).
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kannt ist. Der Gegenstand der Rhetorik als Lehre der offentlichen Rede ist nach
ARISTOTELES verwandt, aber nicht identisch mit dem Gegenstandsbereich der dia-
lektischen Ubung, denn sie befaBt sich mit der Beurteilung von Handlungen: In
der politischen Rede geht es darum, Ratschldge iiber kiinftiges Handeln zu ertei-
len, in der forensischen Rede darum, jemanden wegen einer angeblich oder tat-
sachlich begangenen Handlung anzuklagen oder zu verteidigen, und in der Festre-
de darum, Handlungen des Gelehrten zu loben und damit kontrastierende Hand-
lungen zu tadeln.

Als Mittel, um die drei oben skizzierten disziplinspezifischen argumentativen
Ziele zu erreichen, nennt ARISTOTELES 1. /dgoi, d. h. sprachliche Handlungen, die
dazu dienen, durch Rickgriff auf andere Sdtze die Akzeptabilitit eines Satzes zu
sichern, und 2. pisteis, sprachliche Handlungen, die Uberzeugung bzw. Akzeptabili-
tdt bewirken sollen. Diese Sprechhandlungen unterteilt ARISTOTELES in zwei grofBe
Klassen: in Syllogismus (syllogismés) und Induktion (epagogé), und zwar sowohl fur
den apodeiktischen als auch fiir den dialektischen und rhetorischen Bereich. ¥

Der Syllogismus bildet fur ARISTOTELES ein SchluBverfahren im strengen
Sinn: Der SchluB, bei dem sich aus gewissen Annahmen und Primissen ein Ande-
res mit Notwendigkeit als Konklusion ergibt:

»Ein SchluB ist eine Rede, in der, wenn etwas gesagt wird, etwas von dem Gesetzten
Verschiedenes notwendig dadurch folgt, daB dieses ist. Mit dem Ausdruck: dadurch,
daB dieses ist, meine ich, daB die Folge seinetwegen eintritt, und damit, daB sie sei-
netwegen eintritt, daB es sonst keines, von auflen zu nehmenden Begriffs bedarf,
damit sich ihre Notwendigkeit ergibt.“ (ARISTOTELES, Erste Analytik I. 1.24b/18-22)

ARISTOTELES unterscheidet zwei grundlegende Verfahren des Syllogismus: Deduk-
tion und Induktion. Der Hauptunterschied zwischen beiden besteht darin, daB in
der Deduktion vom Allgemeinen zum Besonderen mit Hilfe eines Mittelbegriffs
und in der Induktion vom Besonderen zum Allgemeinen durch Zitierung dhnlich
gelagerter Einzelfdlle geschlossen wird. Das erstere Verfahren geniet hoheres An-
sehen und wird als eigentlicher Syllogismus verstanden.”®

Apodeiktischer Syllogismus
Das formale Standardschema des ARISTOTELischen Syllogismus, das die ‘erste Fi-
gur’ aus der ‘Ersten Analytik’ darstellt, besitzt die Form:

»wenn A von jedem B und B von jedem C ausgesagt wird, mul A von jedem C aus-
gesagt werden.“ (ARISTOTELES, Erste Analytik, 25b/4)

Aus dieser Definition folgt, daB die erste Pramisse (Oberprimisse) immer exten-
sional oder intensional umfassender ist als die zweite Primisse (Unterpramnsse)
Der Ubergang von den Priamissen zur Konklusion erfolgt beim apodeiktischen Syl-
logismus mit Notwendigkeit. In

7 vgl. KLEIN (1989, 40 f.).

Vgl. SIEVEKE (1993, 230 f).

3 Vgi. dazu etwa EGGs (1984, 250), KLEIN (1989, 41 f.), Kussg (1998, 324).
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3) a) Jede Katze ist ein Saugetier.
b) Susi ist eine Katze.

¢) Susi ist ein Saugetier.

folgt die Konklusion (c) aus den Primissen (a2) und (b), wobei (a) eine allgemein-
giiltige Aussage enthdlt und (b) eine konkrete Feststellung, die ein Faktum dar-
stellt.” Wie dieser SchluB, so sind die ARISTOTELischen SchiuBgesetze formale
SchluBverfahren, in denen die Wahrheit der Konklusion nur zwingend aus der

sprachlichen Form, und zwar unabhingig von dem Inhalt der zwei Pramissen her-
vorgeht:

»lhre Wahrheit hiéngt nicht von den in ihnen auftretenden sachhaltigen Ausdriicken,
sondern nur von den sog. ‘synkategorematischen’ Wértern wie ‘und’, ‘nicht’, ‘wenn-
so’, ‘oder’, ‘alle’, ‘einige’ usw. ab.“ (PATZIG 1960, 431 {.)

Der Syllogismus bildet somit ein deduktives formales Muster, wie Thesen bewiesen

werden kénnen, deren Wahrheit sich nicht aus unmittelbarer Erffahrung oder Be-
obachtung ergibt.41

Enthymem
Die rhetorische Auspriagung des Syllogismus nennt ARISTOTELES Enthymem (enthy-
mema). Im Unterschied zum apodeiktischen Syllogismus stellt der rhetorische
SchiuB des Enthymems ein verkiirztes SchluBverfahren dar, das nicht der logischen
Deduktion, sondern alltagssprachlichen Stiitzungen von Thesen dient.

Beim Enthymem kann - im Gegensatz zum Syllogismus - eine der Pramissen

unausgesprochen bleiben, da vorausgesetzt wird, daB sie dem Adressaten bekannt
ist:

~Wenn namlich etwas davon ein aligemein Bekanntes ist, so braucht man es gar
nicht erst auszusprechen; der Zuhédrer fiigt es nimlich selbst hinzu. Zum Beispiel:
Um zum Ausdruck zu bringen, daB Dorieus einen Kranzwettstreit gewonnen habe,
geniigt es zu sagen, daf er einen Sieg bei den olympischen Spielen gewonnen habe. Man
braucht nicht hinzuzufiigen, daB der Preis bei den olympischen Spielen ein Kranz
ist, denn das weiB jeder.“ (ARISTOTELES, Rhetorik, 1357a/13)

Beim Enthymem miissen auBerdem die Primissen nicht wahr, sondern nur wahr-
scheinlich sein. Die - meist implizit bleibende - Oberprimisse enthalt nur selten
etwas, das notwendigerweise der Fall ist, sondern meist solches, was normalerweise
so ist.*’ Die Wahrscheinlichkeit der Primissen ist an Erfahrungen und Wissen ge-
bunden und bedarf der Akzeptabilitat durch die Kommunikationspartner, vgl.:

(4) Vadim ist ein Moskauer, also spricht er Russisch.

Neben dem Enthymem aus dem Wahrscheinlichen (eikds) nennt ARISTOTELES nach
Art der Primisse das Enthymem aus dem Zeichen (sémeion). Auch beim Zeichen-
enthymem bleibt eine Primisse, die als bekannt vorausgesetzt werden kann, unaus-

‘0 PATZIG (1969, 11 fT.) verweist auf die Unterschiede zwischen dem ARISTOTELischen Syllogis-

mus und dem bekannten scholastischen Demonstrationsbeispiel ,a) Alle Menschen sind
sterblich. b) Sokrates ist ein Mensch. c¢) Also ist Sokrates sterblich.“

Vgl. GOTTERT (1978, 1).

Vgl. KLEIN (1989, 38).

41
42
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gesprochen. Zeichen sind im Gegensatz zu wahrscheinlichen Primissen singuléire
Sachverhalte, von denen auf andere Sachverhalte geschlossen werden kann.*’ ARl
STOTELES unterscheidet zwischen notwendigen Zeichen (tekmérion) und Indizien,
den nicht-notwendigen Zeichen (andnymon). ‘ Nur die Tekmerion-Enthymeme, bei
denen ein Sachverhalt ein notwendiges Zeichen fiir die Geltung eines anderen, zu
erschlieBenden Sachverhalts ist, erkennt ARISTOTELES als echtes Enthymem, d. h.
als rhetorischen Syllogismus an. Beispiel

(5)  Sie hat geboren, weil sie Milch hat

ist ein Tekmerion-Enthymem, weil aus der Tatsache, daB egne Frau Milch hat, mit
Notwendigkeit gefolgert werden kann, daB sie geboren hat.*

Induktion und Beispiel (parddeigma)
Neben der Deduktion betrachtet ARISTOTELES die Induktion als SchluBverfahren.
Er definiert sie dergestalt:

»Die Induktion aber ist der Aufstieg vom Besonderen zum Allgemeinen, z. B.: wenn
der beste Steuermann ist, wer seine Sache versteht, und Gleiches von dem Wagen-
lenker gilt, so ist auch der Beste iiberhaupt, wer seine jeweilige Sache versteht.“
(Topik, 1. 12.105a)

Den Unterschied zwischen Syllogismus und Induktion charakterisiert ARISTOTELES
wie folgt:

»Die Induktion ist liberzeugender, deutlicher, sinnlich faBbarer und der Menge ver-
trauter, der Syllogismus zwingender und fiir die Widerlegung wirksamer.“ (Topik, 1.
12.105a)

Dabei bezieht sich ARISTOTELES auf den Normalfall der Induktion, die sog. ‘unvoll-
standige’ Induktion, in der die Elemente, aus denen auf eine Gesamtmenge ge-
schlossen wird, lediglich eine mehr oder minder groBe echte Teilmenge aus der
Gesamtmenge darstellen. Der SchluB, der hier gezogen wird, ist nur wahrschein-
lich%denn die Konklusion geht aus den Primissen nicht mit Notwendigkeit her-
vor.  Bei der vollstindigen Induktion dagegen wird aus allen Einzelfdllen auf eine
Regel ge,schlossen."7

Als rhetorische Auspriagung der Induktion nennt ARISTOTELES das Beispiel
(parddeigma):

»lch nenne aber das Enthymem einen rhetorischen Syllogismus und das Bei-
spiel (Paradeigma) eine rhetorische Induktion.“ (Rhetorik, 1356b)

EGGs (1984, 261 f.) spricht davon, daB das Paradeigma durch eine ,,Doppelbewe-
gung” gekennzeichnet sei: ,aus einigen Einzelfdllen, die in bestimmter Hinsicht
miteinander vergleichbar sind, wird 1. induktiv das Allgemeine ... erschlossen; die-
ses Allgemeine erlaubt 2., deduktiv auf die Konklusion ... d. h. auf den singuléren
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Vgl. EGGs (1984, 256).

Vgl. auch KLEIN (1989, 43).
ARISTOTELES (Rhetorik, 1357b/18).
Vgl. KLEIN (1989, 42).

Vgl. EGGs (1984, 263).
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Sachverhalt ... zu schlieBen.“ EGGS (ibd., 261) exemplifiziert dies an dem Para-
deigma ,Wir sollten Dionys in seinem Verlangen nach einer Leibwache nicht
nachgeben, denn Peisistratos wurde zum Tyrannen, nachdem er eine Leibwache
erhielt, und bei Theagenes war es ebenso.“ Diesem Paradeigma liegt die Induktion
zugrunde ,Nachdem sie eine Leibwache erhielten, wurde Peisistratos zum Tyran-
nen, wurde Theagenes zum Tyrannen.“ Die allgemeine Regel lautet somit wahr-
scheinlich: ,Wer eine Leibwache verlangt und erhilt, wird zum Tyrannen.* Mit
dieser Regel wird abschlieBend deduktiv auf den singuldren Sachverhalt ,Dionys
will zum Tyrannen werden“ geschlossen.

3.3.2.2 Moderne Argumentationsschemata

Im Laufe einer intensiven Auseinandersetzung mit dem Phinomen des natiirlich-
sprachlichen ARGUMENTIERENs erwies sich, daB alltdgliche, umgangssprachli-
che (nicht streng wissenschaftliche) ARGUMENTATIONEN in der Regel nicht auf
formallogische SchluBverfahren, die auf der ARISTOTELischen Syllogistik basieren,
zuriickgefiihrt werden kdnnen, da natiirlichsprachliche Ausdriicke aufgrund ihrer
Flexibilitit immer vage, mehrdeutig oder kontextabhingig sind und die Sprecher
einer Sprachgemeinschaft unterschiedliche Bedeutungen eines natiirlichsprachli-
chen Ausdrucks realisieren konnen. Das 148t sich z. B. deutlich am politischen
Wortschatz demonstrieren: Mit den Ausdriicken Freiheit, Gleichheit, Demokratie,
soziale Marktwirtschaft, Linke, Rechte usw. verbinden sich zum Teil stark divergie-
rende Gebrauchsweisen.*® Diese Flexibilitit natiirlichsprachlicher Ausdriicke wider-
spricht einer formallogischen Vorgehensweise, die Exaktheit und Eindeutigkeit er-
fordert. Daraus geht hervor, daB natiirlichsprachliche ARGUMENTATIONEN ,ad-
dquater mit SchluBmustern zu rekonstruieren sind, die sich prinzipiell von formal-
logischen Schemata unterscheiden. Das heiBit aber nicht, daB formallogische Ge-

setze wie das Kontrapositionsgesetz der materialen Implikation oder Modus po-
nens und Modus tollens

Pp>q ©‘lq=>1p
2r29Aapy=>'¢q
w2 la="1p

fir natiirlichsprachliche Argumentationen bedeutungslos sind“ (KIENPOINTNER
1983, 77). KLEIN (1980, 21) meint sogar. ,AuBer im Suff oder aus Boswilligkeit
zweifelt niemand am Modus ponens, und wenn es jemand emnsthaft tut, dann wird
der Bereich des kollektiv Geltenden so klein, daB soziale Sanktionen getroffen
werden miissen; man halt ihn fiir einen Wahnsinnigen, oder fur einen Philoso-
phen.“

Aufgrund der oben erwahnten Flexibilitdt der Bedeutungen natiirlichsprachli-
cher Ausdriicke sind natiirlichsprachliche Argumentationsmuster in der Regel
nicht auf formallogische SchluBverfahren abbildbar. ARGUMENTATIONEN in
natiirlichen Sprachen folgen einem anderen Muster: Die SchiuBfolgerung folgt aus
der Akzeptabilitat der Argumente bzw. das Strittige wird durch die Akzeptabilitat
und Koharenz der Argumente gestiitzt.

Die moderne Argumentationstheorie, und hier vor allem TOULMIN (1958, dt.
1975), der als Klassiker der modernen Argumentationstheorie gilt, kritisiert ferner

“* Ausfihrlich diskutieren z. B. GOTTERT (1978, 3 ff.) und KIENPOINTNER (1983, 74 ff)) die

Problematik ‘Formale Logik und Argumentation’.
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an der Syllogistik das Verhélitnis von Oberpramisse und Konklusion, aufgrund des-
sen die Syllogismen zwar Wahrheit garantieren, aber keine neue Erkenntnis gene-
rieren, denn die SchluBfolgerung, die aus dem Syllogismus gezogen wird, besagt
nichts anderes als das, was von vornherein schon feststand.

TOULMIN (1975) schlug deshalb ein nicht-zwingend-logisches Schema fiir na-
tiirlichsprachliche ARGUMENTATIONEN vor. Dabei kniipft TOULMIN an den
traditionellen Syllogismus an, modifiziert aber das alte Dreierschema von erster
und zweiter Pramisse sowie Konklusion, indem er die Tatsache der Erfahrungsge-
bundenheit der Primissen und der (normalerweise lediglich erreichbaren Wahr-
scheinlichkeit) der Konklusion einbezieht.*® Damit versucht TOULMIN, den Deduk-
tivismus des syllogistischen Schlusses zugunsten einer induktiven Argumentations-
logik zu iiberwinden.’' TOULMINs Argumentationsschema (1975, 95) sieht folgen-
dermafien aus:

D »Deshalb, O, K
Wegen Wenn nicht
SR AB
Aufgrund von
S

(wobei:
D = Daten, SR = SchiuBregel, S = Stutzung, O = Operator, K = Konklusion,
AB = Ausnahmebedingungen)

Abbildung 6: Argumentationsschema nach TOULMIN (1975, 95)

Im TOULMIN-Schema wird die Struktur einer ARGUMENTATION durch sechs lo-
gisch-semantisch definierte Funktionskategorien dargestellt. Nach TOULMIN wird
die strittige Behauptung K durch Tatsachen oder Fakten D gestiitzt. Der Ubergang
von D zu K wird gerechtfertigt durch die SchluBregel SR, die ihrerseits durch die
Stitzung S gestiitzt wird. Die Wahrscheinlichkeit von K wird durch den Modalope-
rator O angegeben. Durch das Angeben von Ausnahmebedingungen AB wird die
Giiltigkeit von SR eingeschrankt.

Die strittige Behauptung ist zugleich auch die SchiuBfolgerung (Konklusion),
die aus den Argumenten gefolgert werden kann, das Schema kann demnach in
zwei Richtungen interpretiert werden:

1. (O) K, weil D, da SR, aufgrund von S, auBer wenn AB.

2. D, also (O) K, weil SR, aufgrund von S, auBer wenn AB.

TOULMIN (1975, 96) erldutert sein Argumentationsschema an folgendem Beispiel:

49
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Vgl. GOTTERT (1978, 2), KussE (1998, 325).
Vgl. GOTTERT (1978, 14).
Vgl. VOLZING (1980, 214).
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Harry wurde auf Harry ist
den Bermudas » Deshalb, vermutlich, britischer
geboren Staatsburger
Wegen Wenn nicht

Wer auf den Bermudas ge- Beide Eltemteile waren

boren wurde, ist im allgemei- Auslander / Er wurde in

nen britischer Staatsange- Amerika eingeburgert /...

hériger

Aufgrund von

Folgende Gesetze oder
rechtliche Vorkehrungen

Abbildung 7: Beispiel zum TOULMIN-Schema (TOULMIN 1975, 96)

Vergleicht man das TOULMIN-Schema mit alltdglichen ARGUMENTATIONEN,
fallt auf, daB - und darin unterscheiden sie sich von wissenschaftlichen - selten
oder nie alle Stufen des Schemas durchlaufen werden (sie werden von den Interak-
tanten prasupponiert) oder daB manche auch doppelt besetzt sind. AuBerdem fallt
es schwer, in konkreten ARGUMENTATIONEN die einzelnen Bestandteile des
Schemas zu identifizieren und voneinander abzugrenzen, da z. B. AuBerungen sO-
wohl als D als auch als SR, S und AB angesehen werden konnen.’? Auf die grund-
legende Schwierigkeit, in realen ARGUMENTATIONEN zwischen SR und S zu
unterscheiden, weist TOULMIN (1975, 101 £.) selbst hin:

~Aber oft genug ... verwenden wir den einen Satz, um beide Funktionen auf einmal
zu erfullen, und verwischen dabei der Kiirze halber den Ubergang von der Stiitzung
zur SchluBregel - von der Tatsacheninformation, die wir unterstellen, zu einer
SchluBregel, deren Verwendung durch diese Information gerechtfertigt wird.“

Ferner stellt sich die Frage, warum ein Modaloperator zwar in die Konklusxon
aber nicht an anderen Stufen des Schemas (etwa in SR) eingefiigt wird.”> Der
schwerwiegendste Einwand gegen das TOULMIN-Schema ist jedoch folgender:

»--- wenn aber SR durch S gerechtfertigt werden soll, ist - ganz im Sinne von Toul-
min's eigener Vorgangsweise bei D und K - zu fragen, wodurch dieser Ubergang
gerechtfertigt wird. Dies kann nur durch eine neue SchiluBregel geschehen, womit
klar wird, daB es sich bei der Stiitzung von SR durch S um einen neuen Argu-
mentationsschritt handelt, der aber erst bei Infragestellung der urspriinglichen SR
durch einen Argumentationspartner begonnen wird. Bei dieser neuen Argumentation
wird SR zum neuen Strittigen (K,), S zZum neuen Argument (D,)g fir das eine neue
SchluBiregel (SR;) herangezogen wird.“ (KIENPOINTNER 1983, 80)

52
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Vgl. GOTTERT (1978, 70 f.), KLEIN (1980, 25), KIENPOINTNER (1983, 80).
Vgl. HuTH (1975, 100), HERBIG (1992, 71).
Vel. auch OHLSCHLAGER (1979, 86 f., 103), KOPPERSCHMIDT (1980, 91 ff.), KLEIN (1980, 25).
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Eine Modifikation des TOULMINschen Modells stellt das Schema von VOLZING
(1979 b, 47) dar, der (wie auch SCHWITALLA 1976, 25 f.) Handlungszwecke und
-ziele zur Stitzung strittiger Handlungen einbezieht. Sein Vorschlag sieht folgen-
dermaBen aus:

G I H I b4

B B

I |

N N

| |

RF RF

| |

En En

| |
Vv Vv

(wobei:
G = Grund, H = Handlung, Z = Ziel/Zweck, B = Berechtigung, N = Norm, RF = Rechtfertigung.
En = Entschuldigung, V = Verzeihung)

Abbildung 8: Argumentationsschema nach VOLZING (1979 b, 195)

Nach dem VOLZING-Schema®® wird eine Handlung H durch die Angabe zunéchst
des Ziels der Handlung und dann durch die des Grundes bzw. der Griinde fur die
Handlung gestiitzt. Werden G und Z strittig, so kann die Berechtigung des Uber-
gangs von Z nach H bzw. von G nach H durch die Angabe einer Berechtigung B in
Form von Handlungsregeln oder Topoi gestiitzt werden. N ordnet den genannten
Topoi einen Wert zu bzw. projiziert sie auf eine Norm. Diese wiederum werden im
Falle, daB sie bestritten werden, durch RF in bezug auf den oder die Argumentie-
renden und die hinter ihnen stehenden Interessengruppen bzw. Allgemeininteres-
sen gerechtfertigt. Die konsenserzielende Kraft eines Arguments besteht darin, die-
sen Weg von H nach RF nehmen zu konnen.

Aus RF geht weiterhin hervor, ob H ,gut oder schlecht, falsch oder richtig“
(VOLZING 1979 b, 194) ist. Werden all diese Kategorien als Argumente nicht akzep-
tiert, so kénnen sich eine Entschuldigung En und eine Bitte um Verzeihung V an-
schlieBen. Somit stellt das Modell von VOLZING den mdglichen Verlauf einer idea-
len ARGUMENTATION dar, wobei es m. E. den Rahmen einer Argumentations-
handlung sprengt und AnschluBmoglichkeiten an eine Argumentationshandlung
(die Kategorien En und V) einbezieht. VOLZING (1979 b, 196) schreibt dazu:

»Wenn wir (in idealer Form) argumentieren, geben wir zuerst einen Grund (G) fir
eine Handlung (H) an, dann suchen wir einen Satz, der den Grund mit der Hand-
lung verkniipft, spater eine Norm, der wir diesen Satz unterordnen kdnnen, und ge-
gebenenfalls rechtfertigen und entschuldigen wir unsere Handlung. Erst wenn das al-
les vergeblich oder unmoglich war, bitten wir um Verzeihung oder Vergebung.“

KIENPOINTNER (1983, 81) bemerkt in bezug auf das VOLZING-Schema:

55

s VOLZING (1979 b) erldutert sein Argumentationsschema ausfiihrlich an Beispieldialogen.

Vgl. VOLZING (1979 b, 43).
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»Oegen dieses Schema lassen sich z. T. jedoch die gleichen Einwiinde vorbringen
wie gegen das TOULMIN-Schema: die beiden Uberginge von RF zu N und zu B
miiBten eigentlich durch zwei weitere Berechtigungen (B, B,) legitimiert werden.“

Auch VOLZING (1979 b, 39) sieht die Unzuldnglichkeiten, die sowohl auf sein ei-
genes wie auch auf das TOULMINsche Argumentationsschema zutreffen:

»Die Anwendung einer jeden Kategorie des entwickelten ... Argumentationsschemas
auf die andere bleibt immer problematisch und kennzeichnet geradezu praktische
Argumentationen. Im Gegensatz zu naturwissenschaftlichen Argumentationen, in
denen ein Beweis mit Hilfe von kausalen Schritten durchgefihrt werden kann,
zeichnen sich Argumentationen im sozialen Bereich ... dadurch aus, daB der Uber-
gang von einer Kategorie zur anderen nicht mit logischer Notwendigkeit erfolgt, daB
es z. B. immer Zweifel in der Anerkennung der Anwendung dieser oder jener Norm
auf den vorliegenden Tatbestand geben kann.“

Unter Beriicksichtigung der oben genannten Kritik am TOULMIN-Schema entwik-
kelt OHLSCHLAGER (1979, 99 ff.) ein elementares dreigliedriges Schema, das die
Unterscheidung zwischen SchluBregel und Stiitzung aufgibt, vgl. Abbildung 9:

Argument

1 Schlu3prasupposition

Konklusion
Abbildung 9: Argumentationsschema nach OHLSCHLAGER (1979, 99)

Der Pfeil driickt den Ubergang vom Argument zur Konklusion aus, wihrend die
waagerechte Kante als ,aufgrund der“ bzw. ,aufgrund von“ zu lesen ist und die
Rechtfertigungsfunktion der SchluBprdsupposition im Hinblick auf das SchlieBen
vom Argument auf die Konklusion signalisieren solt.”’

Nach dem OHLSCHLAGER-Schema wird die Konklusion, das Strittige, durch
das Argument gestiitzt; mit der SchluBprasupposition garantiert der Proponent,
daB die Konklusion aus dem Argument hervorgeht. Dabei handelt es sich keines-
falls um ein logisches SchlieBen im Sinne von formallogischen SchluBverfahren.
OHLSCHLAGER (1979, 99) erlautert sein Modell folgendermaBen:

.Wer argumentiert, behauptet etwas - das sog. Argument -, um etwas, das in Frage
steht - die sog. Konklusion - zu stiitzen, und prisupponiert, daB die Konklusion aus
dem Argument folgt, d. h. schiieBt vom Argument auf die Konklusion aufgrund der
SchluBprisupposition.“

Den Begriff ‘SchluBpriasupposition’ definiert OHLSCHLAGER (1980, 152) folgender-
mafen:

~Wer argumentiert, d. h. wer etwas behauptet, um etwas anderes, das in Frage steht,
Zu stiitzen, prisupponiert, daB seine Behauptung ein Argument fur das, was in Frage

" Vgl. OHLSCHLAGER (1980, 155).
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steht - die sog. Konklusion -, sein kann, also, daB diese Behauptung die Konklusion
tberhaupt stiitzen kann, daB zwischen dieser Behauptung und der Konklusion eine
Beziehung der Art besteht, dal dann, wenn diese Behauptung wahr ist, auch die
Konklusion (notwendigerweise, sehr wahrscheinlich, wahrscheinlich, mit einer ge-
wissen Wahrscheinlichkeit usw.) wahr ist, daB - anders ausgedriickt - zwischen bei-
den eine Folgebeziehung besteht.“

Aus dieser Erlduterung geht hervor, daB OHLSCHLAGER die TOULMINschen Katego-
rien ‘Operator’ und ‘Ausnahmebedingung’ in die Formulierung der SchluBprasup-
position einbezieht. Zur Exemplifizierung seines Argumentationsschemas fiihre ich
folgende Beispiele nach OHLSCHLAGER (1979, 100 f.) an:

a) Cs Bruder ist Mitglied der
Berliner Philharmoniker

Alle Mitglieder der Berliner
Philharmoniker sind ausge-
zeichnete Musiker

y

Y
Cs Bruder ist ein
ausgezeichneter Musiker

b) Cs Bruder ist Mitglied der
Berliner Philharmoniker

Die meisten Mitglieder der Berliner
Philharmoniker sind ausgezeichnete
Musiker

v

Cs Bruder ist ein
ausgezeichneter Musiker

c) Cs Bruder ist Mitglied der
Berliner Philharmoniker

Wenn jemand Mitglied der Berliner
Philharmoniker ist, dann ist es wahrscheinlich,
daB er ein ausgezeichneter Musiker ist

4

Cs Bruder ist ein
ausgezeichneter Musiker

Abbildung 10: Beispiele zum Argumentationsschema von OHLSCHLAGER (DERS. 1979, 101)
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Diese Beispiele konnen formallogisch mit dem Modus ponens rekonstruiert wer-
denss, OHLSCHLAGER (1979, 114 f.) weist jedoch darauf hin, daB Argument und
SchiluBprasupposition im Gegensatz zu formallogischen Verfahren keine gleichge-
ordneten Primissen sind. Sie haben unterschiedliche Funktionen, denn die SchluB-
prasupposition dient als Rechtfertigung dafiir, daB vom Argument auf die Konklu-
sion geschlossen werden kann. Allerdings wird in alltagssprachlichen ARGUMEN-
TATIONEN die SchluBiprdsupposition normalerweise nicht explizit ausgedrickt,
wie das in der Natur von Prasuppositionen liegt, wodurch es schwierig ist, die Stir-
ke des Arguments bzw. der Argumente im Hinblick auf die jeweilige Konklusion
zu bestimmen.” Dennoch ist entscheidend dafiir, ,ob eine Argumentationshand-
lung gelungen ist oder nicht, ..., ob die betreffende SchluBprasupposition in der
jeweiligen Kommunikationssituation, fiir die an der Kommu-
nikation Beteiligten, in der jeweiligen Lebensform usw. wahr ist
oder nicht, nicht, ob die SchluBpridsupposition in einem absoluten Sinne wabhr ist
oder nicht - was auch immer das heiien mag...“ (OHLSCHLAGER 1979, 125 f.). An-
ders ausgedriickt: Die SchluBprasupposition muf8 von den Interaktanten akzeptiert
werden. Wovon diese Akzeptanz abhingt, wurde bereits in Kapitel 3.2 erlautert.
Einen ganz anderen, eigenstindigen Ansatz wihit KLEIN (1980, 9 ff.). Unter
Argument60 versteht KLEIN (1980, 10) eine Menge von Aussagen, die in bestimm-
ter (,logischer®) Weise miteinander zusammenhingen. KLEIN (1980, 15, 26 f.)
stellt ein Argument als Baumgraphen dar, dessen Knoten Aussagen und dessen

Kanten legitime Uberginge bezeichnen. Die Wurzel eines solchen Baumes ist die
Antwort auf das Strittige:

Abbildung 11: Argumentationsschema nach KLEIN (1980, 15)

KLEIN (1980, 27) erldutert sein Argumentationsschema folgendermaBen:

58

o Vgl. KIENPOINTNER (1983, 82).

Vgl. OHLSCHLAGER (1980, 160).
Der Terminus ‘Argument’ von KLEIN (1980) entspricht in der vorliegenden Arbeit dem Ter-

minus ‘Argumentation’. Unter ‘Argumentation’ versteht KLEIN die komplexe Sprechhand-
lung ARGUMENTIEREN.
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»--- €in Argument ist ein Baum, dessen Knoten Aussagen sind, die kollektiv gelten,
und die sich aufgrund legitimer Uberginge auf darunterstehende Knoten stiitzen,
wenn solche vorhanden sind. Es gibt bei dieser Betrachtungsweise keine Axiome,
sondern nur Aussagen, die (kollektiv) gelten und solche, die nicht kollektiv gelten,
und die zuunterst stehenden Einheiten sind lediglich Grenzfille von legitimen Uber-
gingen.“

Und weiter dazu:

»Ein Argument laBt sich, grob gesagt, als eine Folge von Aussagen darstellen, die in
eine Antwort auf eine Quaestio - eine strittige Frage - miindet; die Aussagen miissen
in einer bestimmten (‘logischen’) Weise miteinander verbunden sein. Die Elemente
eines Arguments sind also relativ abstrakter Natur, es sind bestimmte Inhalte, die
sich durch Aussagen (in einer natirlichen oder kiinstlichen Sprache) darstellen las-
sen. Die Elemente einer Argumentation sind hingegen AuBerungen, beispielsweise
Behauptungen, Einwinde, Fragen, Zwischenrufe, und ihr Zusammenhang ist nicht
unbedingt ‘logisch"g in dem die Elemente etnes Arguments miteinander zusammen-
hidngen.“ (ibd., 10) !

Meines Erachtens hat die Darstellungsweise von KLEIN den Vorteil, daB komplexe
ARGUMENTATIONEN auf diese Art vollstindig erfaBt werden und die ohnehin
nicht durchzuhaltende Unterscheidung der als Stiitzen fungierenden Funktionska-
tegorien gDatum, Stiitzung, SchiuBregel und Ausnahmebedingung) von TOULMIN
wegt‘eillt.6 Ferner lassen sich mit Hilfe des KLEINschen Argumentationsschemas
die sog. Argumentationsstringe, d. h. Ketten von Argumenten, deren Ziel
es ist, die Akzeptanz fiir das Handlungsziel herbeizufiihren, gut verfolgen.63 Diese
Argumentationsstrange sind oft in persuasiven Gesprichen zu beobachten, wenn
der Proponent groBe argumentative Anstrengungen unternehmen muB, um sein
Handlungsziel gegen den massiven Widerstand des Opponenten durchzusetzen.
Dies soll am folgenden Beispiel illustriert werden:

(6): Situationskontext:

Nino (= Pr.), eine junge grusinische Frau, lebt mit Zaza (= Op.), einem Maler, zusammen,
der drogenabhingig ist. Nach einer schweren Nacht, in der Zaza mit Freunden Drogen
geraucht hat und dann véllig apathisch auf dem Boden lag, versucht Nino, ihn zum wie-
derholten Mal von den Drogen wegzubringen. Da Nino weiB, daB sie mit Bitten bei Zaza
nichts erreichen kann, wendet sie eine dissimulative Handlungsstrategie an.

IlpocHyisics 3a3a B JypHOM HacTpOEHHH.

: Op. — Ceapu Koce, — 6yPKHLLT OH.
s Pr. — Cam cBapHllhb.
p S yxoxy, — CIOKOAHO OTBETH/A .
) Op. — Kyna?
Pr. — Iomon.
6
K mame.

& KLEIN (1980, 30 fT.) erldutert sein Verstindnis von Argumentationsstrukturen, die er Logik

ciner ARGUMENTATION nennt, ausfihrlich anhand einer Diskussion ber ein moralisch-
juristisches Problem.

Zur Kritik an KLEINs Argumentationstheorie vgl. HABERMAS (1981, I, 52 fI.) und BREME-
RICH-YOs (1985).

Vgl. dazu SOKELAND (1981, 263 {.).

62

63
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He npuBLIKIUHE K TAKOMY TOHY ¢ MO€H CTOPOHLI, OH YOHBHJICA:

Op.
Pr.
Op.

— CKopo BepHeubes?

— 51 He BepHYCh.

— IMovemy?

— Tax HyxHO.

— EcsH HyXHoO... 3HAYHT, HyXHo!

OH 3HaJI, 9TO OJHHM TOJILKO TeIUIhIM CIOBOM, ONHHM JIACKOBLIM XKeCTOM CTep 6bl
MoO10 0GBy H YCIIOKHJ MeHsf, HO OH He cYeJ HyXKHBLIM HeNaTh Toro. OH 3HaJ, 9T0 3HAYHT
IJIA MEHA PAa3iyKa ¢ HHM, 3HAJ H IO/IL30BAJICA STHM.

O6upa Qymuma MeHs, B 1 He cIepXallach:

Pr.

— A viany!

Ho cHavana cxaxy TeOe Bce.

He ynnibaics:

HHYer0 XOPOIIEro Thl He YCJIhILIHIIb.

Kak MoXHo Ha3BaTh 4e/loBeKa, KOTOPbIAl TUHOET B JIHLO TOMY, KTO €ro Jio-
6ur?

IToaneuom!

Kax Ha3BaTb 9eJIOBEKA, KOTOPbIH CBOIO MOJIOAOCTE, KPAacoTy, CTIOCOGHOCTH OT
[aeT 38 MIENOTKY 3JTOBOHHOTO 3eJIeHOro nmopouxa?

Tosankon!

Ecnd ofHOMY OYeHb ILI0OXO, & NPYroH He MOXET €My HHYEeM NMOMOYb, TaK Kak

NpenaeTcs B 3TY MHHYTY He3eMHOMY 6J1aXXeHCTBY, TO KaK ero HasBaTh?
Mep3aBueM...

A BHOeJIa, KaK Ha Imeée €ro HampArarTCd MbILILbLI, HO OCTAHOBHTHCA YXXe HE MOILJIa.

Op.

Pr.

— He cjHuuKoM JIH MHOTO Thl ce6e IIO3BOJIACIID, MaJbioxa? — NMporoBoOpHJI
OH HaKOHell.

— HanpoTtus, 1 ciumkoM MArKo o6paiuaiocs ¢ To60H.

OH ycTano OTKHHYJICS Ha CIIHHKY CTyja:

Op.

Pr.

Op.

— Yero xe Tl X09eIOb OT MeHA?
— MHe, Kak H KaXjoH >XeHUIHHe, XO4YeTcA BHAeThH B Tebe omopy, ¥MeTh

PAIOM 3JOPOBOTO H CHJILHOrO MyXUYHHY, BO BCEeM IpEeBOCXONAILIErOo MEHS,
KOTOPHIH ITOMOT 6kl MHe...

— O xaKoft NToMOIIM Thl BCe BpeMA TBepAHLIb?
Y710 y Te6a cTpacaocs?

S pacTepsiach H He cpa3y HALLJIACh YTO OTBETHTD.

Pr.

— Huvero ocobeHHOTO...

MHe BIPYT CTaJIO ILIOXO,

NMoHaxo6HIIOCH JIEKapCTBO,

HO Thl BAJIAJICA, K&K TyJeso!

— Hy, nosomsHo!

¥xopH, eciyg xovels!

TomKo He ycTpauBaid MHe cLieH!

Yxonu.

Te6ba HUKTO He mepXBT!

Y X He cTajia JM T, B KOHLEe KOHLIOB, MOHM ONneKyHoM?
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‘;‘: Pr. — Crana.
p Op. — K10 Xe Te64 3acTaBligeT TaK 3a60THTLCA 060 MHE, MO3BOJL CIIPOCHTD?
Pr. — Pebenox!

3a3a cToss cnuHoA Ko MHe. OH MeJleHHO obepHYIcH.
“ Op. — Kakoi pebenox?
S cxpHBHNA B yanli6Ke ry6hi:

42 -
hy Pr. — OOLIKHOBEHHEIH.
KpHKNIHBLIA ¥ COILIHBLIA —

“ .
. clieICTBMEe CyMaclIeQIIuX HodeH.
Cmsllnay o TakoMm?

On BbITAapalOKN Ha MCH4A rijiasa.

46
47
48
49
50

— Tomxo He XyMaii, 4TO 1 OT Hero H36ABIIOCH.

H Tebe He pocTaBmo HecnokoncTea:

Kak-HHOyIb camMa BOCITHTAIO ero.

UM nycTs OH He GymeT CLIHOM HADKOMAHA, a BCEro JIMLOL YOIIIOIKOM.
Tak 6ymeT nydime OIS HEro.

A Havana CKJIapLIBaTL Belmd. 3a3a HEMOJBHKHO CTOSA NMepeno MHoHA. HaxoHeu oH
OTKPLUT MOIO CYMOYKY, BLITALIMJ/I K3 Hee KMOYH H BbllIIeJl, 3allepeB JBepPbL CHAPYXKH.

A 6bina JoBoONBHa: Moe BLICTYIUIeHHMe mpouuio He 6Ge3 ycrexa, Bedb i TaK cTapa-
Aach... HeMHOT0o YCIIOKOMBIIIHCD, A JIErfa B MOCTENb.

3a3a pepHyJcsa mo3gHo. IlooGenaB, oM BLIKYPHJI HECKONBLKO CHTApeT MOAPSAA H KakK
6L1 MeXXIY TPOYEM OOPOHHII:

51 Op. — A 6buI y BpaYa.
52 Byny negurbcs.
(Mcheidze 1990, 113 f.)

Die Argumentationsstringe des Dialogs 6 werden in Abbildung 12 schematisch
wiedergegeben.

Bevor das Schema in Abbildung 12 erldutert wird, moéchte ich nochmals dar-
auf hinweisen, daB die Proponentin dissimulativ handelt. Das heiBt, nur sie agiert
als Argumentierende, und deshalb sind in Abbildung 12 nur ihre Ziige beriicksich-
tigt. Die Proponentin weiB, daB sie ihr Ziel mit einer offenen Handlungsstrategie
nicht erreichen wird. Deshalb duBiert die Proponentin in keinem Gesprachsschritt
offen ihr Handlungsziel, daB darin besteht, Zaza von den Drogen wegzubringen.
DaB die von der Proponentin gewahlte Strategie letztendlich erfolgreich ist, zeigen
die Ziige 51 und 52 des Opponenten: Der Opponent gibt aufgrund der erfolgten
PERSUASION das VERSPRECHEN BEydy aevutecs ab. Damit hat die Proponentin
ihr Handlungsziel erreicht.

In Gespriach 6 lassen sich mehrere Argumentationsstringe nachweisen. Wie
die Abbildung 12 zeigt, kann sich ein Argumentationsstrang auch verzweigen. Zum
ganz links gelegenen Argumentationsstrang gehoren die Ziige 2, 3, 5 und 6 der Pro-
ponentin. Mit Zug 2 Cam ceapuws schligt sie die AUFFORDERUNG Csapu xoge
von Zaza ab und begriindet dies mit 4 yxoxcy (Zug 3). Auf die FRAGE von Zaza
Kyda? der noch nicht weiB, welche Ziele seine Gesprachspartnerin verfolgt, antwor-
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Handlungsziel der Proponentin
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(Anmerkung: die Zahlen bezeichnen die Nummem der Zige im Dialog)

Abbildung 12: Schema der Argumentationsstrange des Dialogs 6

tet die Proponentin Jomoid. K mame (Ziige 5 und 6). Mit diesen Ziigen wird Zug 3
erldutert.

Mit Zug 8 A wue sepnyce eréffnet die Proponentin einen neuen Argumentati-
onsstrang. Zug 8 ist die Antwort auf Zazas FRAGE Ckopo eeprewscs?, der durch
die Antwort Tak HyxcHo (Zug 10) auf die FRAGE ITouemy? von Zaza gestiitzt wird.
Obwohl Zaza trotz der unbefriedigenden Antwort der Proponentin Tak HyscHo kei-
nerlei Anstrengungen unternimmt, sie von ihrem Vorhaben abzubringen, argumen-
tiert die Proponentin weiter. Zuerst insistiert sie nochmals auf ihrem Vorhaben,
vgl. A yidy! (Zug 12). Zug 12 bildet somit einen selbstindigen Argumentations-
strang. Mit Zug 12 signalisiert die Proponentin deutlich, daB sie nicht mehr gewillt
ist, mit einem Drogenabhingigen zu leben, obwohl sie ihn liebt. In den Ziigen 13
bis 15 kiindigt die Proponentin mit Master Speech Acts® ihre folgende ARGUMEN-
TATION explizit an, vgl. Ho cnavana ckaxcy Te6e sce. He yavibaica: Huve2o xopouiezo
Tel He ycavuuuws. Die nichsten drei Argumentationsstringe bilden negative
ADRESSATENBEWERTUNGEN in Form von Fragen und den darauffolgenden
Antworten, vgl. die Ziige 16 bis 21: Kax moocHo Ha3eaTy Yenogexa, KOTOpbll nArerT 6
AUYO Tomy, KTo ez20 aobut? TTodneyom! Kax HazeaTy uenosexa, KOTOPbl CE0I0 MOA0-
00CT®, KPACOTY, CNOCOBHOCTU OTOAET 3@ WenoTKY 31080KHO20 3eneH020 nopowka? Tpsn-
xoi! Ecau o0HOMy oxeHb naoxo, a Opyzoll He MOWCET eMy HUYeM NOMOYs, TAK Kak npeda-

Zu den Master Speech Acts vgl. FOTION (1971), WEBER (1997).
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€TCA 8 ITY MUHYTY He3eMHOM)Y OAaNCeHCTSY, TO Kak e20 Ha3éarv? Mep3asyem... Damit
hofft die Proponentin, Zaza aus seiner Gleichgiiltigkeit ihr gegeniiber aufzuriitteln.

Nach einer gewissen Pause antwortet der Opponent auf die ihn betreffenden
negativen ADRESSATENBEWERTUNGEN mit der RHETORISCHEN FRAGE
He cauwikom au mHo20 Tol ceGe no3zeonsewds, masviuuxa? (Zug 22). Doch die Proponen-
tin deutet seine Reaktion bewuBt falsch und antwortet mit der SITUATIONSBE-
WERTUNG Hanportus, 8 cauuikom mazko obpawaroce ¢ tobou (Zug 23). Zug 23
stutzt wiederum die drei vorangegangenen Argumentationsstrange, die aus den ne-
gativen ADRESSATENBEWERTUNGEN gebildet wurden.

Auf die FRAGE des Opponenten Yezo xce Toi xouews oT mena? (Zug 24) ant-
wortet die Proponentin mit dem WUNSCH Mwue, kak u kaxcdod mcenujure, xouercs
8udetv 8 Tebe onOpy, UMeTb PAAOM 300P0B020 U CUALHO20 MYMCUUHY, 80 6CeM NPesoCcxod-
AUie20 MeHS, KoTopbld nomoz 6bt mue... (Zug 25). Mit diesem Argument eréffnet die
Proponentin einen neuen Argumentationsstrang: Der WUNSCH der Proponentin
wird durch einen EREIGNISBERICHT und eine negative ADRESSATENBEWER-
TUNG in den Ziigen 29, 30 und 31 gestiitzt (vgl. MHe édpyz cTaso naoxo, noHadobu-
A0Cb A€KapCT60, HO Tl 6AARACA, KAK Yyuenol).

Die Argumente der Proponentin iiberzeugen den Opponenten jedoch nicht,
wie sein nichster Gespriachsschritt zeigt. Zum einen signalisiert er deutlich, daB er
nicht mehr gewillt ist, sich die Vorwiirfe seiner Lebensgefahrtin anzuhoren, vgl. Hy,
doeoavro! (Zug 32). Zum anderen bringt er wiederholt seine Gleichgiiltigkeit ihr
gegeniiber zum Ausdruck, indem er sie zweimal zum Gehen auffordert, vgl. Yxoou,
ecau xoyews! ¥Yxodu (Zige 33 und 35), und hinzufiigt: Te6s HukTo He depaxcur! (Zug
36). In seinem derzeitigen Zustand ist ihm nur wichtig, in keine Auseinanderset-
zungen verwickelt zu werden, vgl. Zazas BITTE Toasvko He ycTpausau mue cyen!
(Zug 34). Doch dann fragt er scherzhaft: Yxc He cTasra au Tot, 8 KOHYe KOHY08, MOUM
onexynom? (Zug 37). Mit ihrem positiven Bescheid Crasa (Zug 38) eroffnet die Pro-
ponentin den letzten Argumentationsstrang. Zunachst fihrt sie als Reaktion auf
die FRAGE des Opponenten KTo sce Te6s 3acrasaser Tak 3a6oTurshcs 060 MHe, no-
3804b cnpocuts? (Zug 39) als iliberzeugendstes Argument ihrer ARGUMENTATION
die FESTSTELLUNG Pe6erox! (Zug 40) an. Nach diesem Argument verzweigt sich
der Argumentationsstrang. Zunichst erldutert die Proponentin auf die verdutzte
FRAGE des Opponenten Kakoid pebenok? (Zug 41): Ob6bikHogerHbll. Kpukausesii u
conausuii — caedcrsue cymacuiedwux Houeld (Ziige 42 bis 44) und fragt ironisch:
Cavtwan o takom? (Zug 45). Die Ziige 42 bis 45 bilden somit einen Substrang der
ARGUMENTATION.

AnschlieBend macht die Proponentin entschieden deutlich, daB sie das Kind
auf jeden Fall behalten will, vgl. Toasko He dymad, uTo 2 0T Hezo u3bagaioce (Zug 46)
und legt dar, wie sie sich die Zukunft mit Kind vorstellt, vgl. H Te6e He docrastro
Gecnokoiicrea: kak-Hubyds cama socnutaro ezo (Ziige 47 und 48). Die Ziige 46 bis 48
bilden folglich einen weiteren argumentativen Substrang.

Abschliefend betont die Proponentin nochmals, daB ihr Kind nicht einen
Drogenabhingigen zum Vater haben soll, vgl. H nycTs on He 6ydeT ColHOM Hapkoma-
Ha, a scezo Auwb ybarooxom. Tak Oyder Ayuwe 0aa Hezo (Ziige 49 und 50). Die Ziige
49 und 59 bilden den letzten Argumentationsstrang der verbalen ARGUMENTA-
TION der Proponentin.

Durch ihr anschlieBendes nonverbales Verhalten (vgl. 4 Mauasa ckaadwvisats
éewju) bringt die Proponentin nochmals unmiBverstindlich ihren Standpunkt zum
Ausdruck.
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Das VERSPRECHEN des Opponenten Bydy aevutvcs (Zug 52) zeigt, daB die
ARGUMENTATION der Proponentin erfolgreich ist, denn der perlokutive Zweck,
den sie mit ihren persuasiven Sprechhandlungen erreichen wollte, ist eingetreten.

Die Analyse des Beispiels 6 verdeutlicht, daB in persuasiven Dialogen, in de-
nen der Proponent grofie argumentative Anstrengungen unternehmen mufB, um
sein Handlungsziel akzeptanzfahig fiir den Opponenten zu machen, mehrere und
unter Umstdnden verzweigte Argumentationsstringe auftreten. Diese Argumenta-
tionsstringe lassen sich mit Hilfe des KLEINschen Argumentationsschemas rekon-
struieren.

Aufler den oben genannten und erlduterten Argumentationsschemata gibt es
eine Reihe weiterer Modifikationen des TOULMIN-Schemas sowie andere Ansétze.
Exemplarisch angefiihrt seien hier nur das Schema von GOTTERT (1978, 29) und
der im Rahmen der Sprechwissenschaft entwickelte ,Fiinfsatz von GEISSNER
(1981, 35 ff.). Die Fiille dieser Modelle aufzuarbeiten wiirde jedoch den Rahmen
dieser Arbeit weit Uiberschreiten, so daB ich mich auf die genannten beschriinken
muB.

Fir meine Untersuchungszwecke, namlich das Funktionieren von ARGU-
MENTATIONEN innerhalb persuasiver Sprechhandlungssequenzen herauszuarbei-
ten, scheint mir das von KIENPOINTNER (1992 a, 19) weiterentwickelte OHLSCHLA-
GER-Schema, das sog. SchluBregel-Schema65 am geeignetsten zu sein, denn
es stellt den ,Prototypen“ aller mehr oder weniger kontextspezifischen Argumenta-
tionsschemata der Alltagskommunikation (ibd.), die mein Untersuchungsgegen-
stand ist, dar.

Das SchluBregel-Schema besteht aus einem Argument, seiner Konklusion

und der SchluBregel, die den Ubergang vom Argument zur Konklusion legitimiert,
vgl. Abbildung 13:56

Argument » Konklusion

SchiuBregel

Abbildung 13: SchluBregel-Schema nach KIENPOINTNER (1992 a, 19)

Aus der Abbildung 13 wird deutlich, daB das SchluBregel-Schema auf den proble-
matischen Begriff der SchiuBprasupposition des OHLSCHLAGER-Schemas verzichtet.
KLEIN (1987, 218 f.) hat nachgewiesen, daB sich eine SchluBprdsupposition auch
explizit formulieren 148t, und deshalb kann in solchen Fillen nicht von e'mer"Prii-
supposition gesprochen werden. KLEIN (ibd.) verdeutlicht seine Position an OHL-
SCHLAGERS Beispiel C's Bruder ist Mitglied der Berliner Philharmoniker, vgl.:

(7)  C’s Bruder ist ein ausgezeichneter Musiker; denn wenn jemand Miiglied der Berliner
Philharmoniker ist, muf8 er schon hervorragend spielen konnen.

Hier bleibt das Argument C's Bruder ist Mitglied der Berliner Philharmoniker implizit,
wihrend die Argumentationskonstituente, die OHLSCHLAGER ‘SchluBpriasuppositi-

65

. Der Terminus ‘Schiuiregel-Schema’ stammt von KUSSE (1998, 336).

Vgl. Kusst (1998, 336).
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on’ nennt, explizit formuliert wurde.”’ Das heiBt, in diesem Fall handelt es sich
nicht um eine Prasupposition. AnschlieBend an die Kritik von KLEIN (1987, 218 f.)
schldgt HERBIG (1992, 77) deshalb vor, auf den Begriff der SchiuBprasupposition
zu verzichten und diese Argumentationskonstituente als SchluBregel zu be-
zeichnen, die prdsupponiert sein kann, aber nicht muB. Eine SchluBregel ist
jede Regel, ,die den Ubergang von einem Argument zu einer Konklusion legiti-
miert* (KUSSE 1998, 336). Das heiBt, die SchluBregel stellt fir den Adressaten der
ARGUMENTATION eine sinnvolle Beziehung zwischen den AuBerungen in Ar-
gument- und Konklusionsposition her. Das folgende Beispiel aus KLEIN (1987, 90)
verdeutlicht dies:

(8) *Weil 1983 die Arbeitslosigkeit in der Bundesrepublik iber 2 Millionen lag starb der
Athener Sokrates 399 v. Chr. den Gifttod.

Sowohl die AuBerung in Argumentposition als auch die AuBerung in Konklusions-
position ist, isoliert betrachtet, akzeptabel. Dennoch wird die GesamtduBerung als
absurd empfunden, da es nicht méglich ist, zwischen Argument und Konklusion
eine sinnvolle Beziehung zu formulieren. KLEIN (1987, 91) fiihrt fiir diese Bezie-
hung den Term ‘regelhafte Beziehung' ein, der den relationalen Charakter von
SchluBregeln zum Ausdruck bringt.'Ss Diese regelhafte Beziehung ist ,am adidqua-
testen durch ein - u. U. modalisiertes - generelles hypothetisches Konditional der
Standardsprache rekonstruierbar“ (KLEIN 1987, 91): falls a, ¢. Da in ALLTAGS-
ARGUMENTATIONEN der Inhalt einer Argumentationskonstituente in der Regel
mit Wahrscheinlichkeit (und nur selten mit Notwendigkeit) aus dem Inhalt der
anderen folgt, sind Konditionale in alitagssprachlichen ARGUMENTATIONEN
fast nie strikt, sondern ,gehdéren zum Typ des liegt-nahe-Konditionals, der alige-

meinsten, am wenigsten spezifischen Form des Konditionals™ (ibd., 119). Zum Beispiel
kann in

9 ; 3akpoii okro!

Hyer.

mit Hilfe des liegt-nahe-Konditionals folgende regelhafte Beziehung, die zwischen
Zug 1, dem Handlungsziel, und Zug 2, dem stiitzenden Argument, besteht, rekon-
struiert werden:

(10) Falls es zieht und das Fenster offenstehs, liegt es nahe, das Fenster zu schliefen.

Nach KUSSE (1998, 349) miissen SchluBregeln nicht konditional formuliert werden
und auch nicht unmittelbare Rekonstruktionen der Beziehung zwischen Argument
und Konklusion sein, sie konnen jedoch konditional formuliert werden. SchluB-
regeln sind folglich ,auf Konditionale rickfihrbar, und allen akzeptablen Schliissen
ist die konditional formulierbare regelhafte Beziehung von Argument und Konklusion als
maoglicher Schlufregel gemeinsam” (ibd.).

SchluBregeln kénnen verschiedenen Status besitzen. Sie konnen sowohl ex-
plizit als auch implizit auftreten. Implizite SchluBregeln kdnnen als Prdsuppositio-
nen oder als konversationelle Implikaturen unterschiedlichen Konventionalisie-
rungsgrades auftreten.”’ Die SchluBregel ist entscheidend fiir das Gelingen einer

67

o Vgl. KLEIN (1987, 218 f.).

Vgl. Kussg (1998, 349).
Vgl. dazu die ausfihrliche Diskussion in Kussg (1998, 350 fT.).
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ARGUMENTATION, denn ist sie falsch oder wird sie nicht akzeptiert, kann eine
ARGUMENTATION nicht glucken

Das SchluBregel-Schema widerspiegelt alltagssprachliche ARGUMENTATIO-
NEN adidquater als das rhetorische Enthymem: dadurch, daB als SchluBregel jede
Regel anerkannt wird, die den Ubergang von einem Argument zu einer Konklusion
rechtfertigt, 148t das Schema offen, was als Ober- bzw. Unterpramisse zu gelten
hat. Daraus folgt, daB sowohl die SchluBiregel als auch das Argument als Ober-
bzw. Unterprimisse im Enthymem abgebildet sein kénnen. Das SchluBregel-Sche-
ma kann somit als allgemeinste Form eines Enthymems bezeichnet werden. Die
Argumentationsschemata TOULMINs und VOLZINGs stellen jeweils Spezifizierungen
dar: Das klassische TOULMIN-Schema, von dem die anderen vorgestellten Schemata
abgeleitet worden sind, ist nach Ansicht von EGGS (1984, 404) ein Enthymem aus
dem Wahrscheinlichen. 71

AbschlieBend noch eine Bemerkung zu der verwendeten Terminologie: Der in
der Argumentationstheorie verwendete Begriff der Konklusion entspricht in dieser
Arbeit dem Begriff des Handlungsziels, wobei aus sprechhandlungstheoretischer
Perspektive das strittige Handlungsziel nicht nur SCHLUSSFOLGERUNGEN und
BEHAUPTUNGEN umfaBt, sondern auch DIREKTIVA und andere Sprechhand-
lungen, mit denen der Proponent bzw. der Opponent sein Handlungsziel in einen
persuasiven Dialog einbringen kann.

3.3.3 Zur Funktion von Kausalkonnektoren in ARGUMENTATION und
PERSUASION

Im folgenden Abschnitt soll dargestellt werden, wie sprachlich ausgedriickte Kau-
salkonnektoren (Konjunktionen, Asyndese usw.) in argumentativen und persuasi-
ven Sprechhandlungen funktionieren. Wie in Kapitel 3.3.1 gezeigt, sind ARGU-
MENTATIONEN ein integraler Bestandteil des Handlungsmusters PERSUASION,
da das Handlungsziel, das einem Dissens unterliegt, immer argumentativ gestiitzt
werden muB. Demzufolge besteht zwischen den Argumenten und dem Handlungs-
ziel eine argumentative Kausalbeziehung. Die Pro-Argumente haben die Funktion,
den Akzeptanzanspruch des Handlungsziels zu stiitzen, wahrend die Contra-Argu-
mente die Funktion haben, den Akzeptanzanspruch des Handlungsziels zu wider-
legen. Wie die Verkniipfung zwischen den Argumenten und dem Handlungsziel
sprachlich realisiert werden kann, soll im weiteren gezeigt werden.

Die Komplexitdt argumentativer Sprechhandlungen bildet das im vorigen
Kapitel vorgestelite SchluBregel-Schema ab, denn es zeigt, daB sich eine ARGU-
MENTATION aus mindestens einem Argument und mindestens einer Konklusion,
dem Handlungsziel, konstituiert. Aus linearer Sicht konnen die Argumente und
das Handlungsziel in verschiedener Reihenfolge in einer ARGUMENTATION
bzw PERSUASION auftreten. Verfolgt der Sprecher eine offene Handlungsstrate-
gie , bringt der Sprecher also mit einem initialen Zug sein Handlungsziel in den
persuaswen Dialog ein, folgen die Argumente dem Handlungszxel Wendet der
Sprecher dagegen eine dissimulative Handlungsstrategie 7 an, fiihrt der Sprecher
zunidchst Argumente an und nennt dann sein Handlungsziel. Folglich stiitzen aus

70
n
7
7
7

Vgl. Kussg (1998, 336).

Zu diesem Abschnitt vgl. ausfihrlich Kussg (1998, 336 f.).
Vgl. dazu ausfiihrlich Kapitel 2.4.

Zum Begriff ‘offene Handlungsstrategie’ vgl. Kapitel 2.3,

Zum BegrifY ‘dissimulative Handlungsstrategie’ vgl. Kapitel 2.3.
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der Sicht des jeweiligen Sprechers die Argumente den Akzeptanzanspruch des
Handlungsziels bzw. wird aus den Argumenten auf die Akzeptabilitit des Hand-
lungsziels geschlossen. Damit ist der Vollzug von argumentativen Sprechhandiun-
gen in persuasiven Dialogen das Ergebnis einer als potentiell erwartbaren oder in
Dialogen prototypisch anzutreffenden Warum-Frage des Adressaten: Warum soll
ich dein Handlungsziel akzeptleren" Mit den Argumenten versucht der Sprecher,
diese Frage zu beantworten. Das heifit, der Sprecher fiihrt Argumente an, um das
Handlungsziel fiir den Adressaten akzeptabel Zu machen.

In Kapitel 2.4 wurde festgestellt, daB der Sprecher sein Handlungsziel im we-
sentlichen mit dem Vollzug von NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA und BE-
HAUPTUNGEN in den persuasiven Dialog einbringen kann. Die argumentative
Stiitzung des Handlungsziels erfolgt dagegen iiberwiegend durch den Vollzug von
FESTSTELLUNGEN, BEHAUPTUNGEN, BERICHTEN, FRAGEN, RHETORI-
SCHEN FRAGEN, BEWERTUNGEN, BEGRUNDUNGEN, VERMUTUNGEN
und SCHLUSSFOLGERUNGEN.

Aus linguistischer Sicht interessieren die sprachlichen Mittel, die die argumen-
tative Kausalbeziehung zwischen dem Handlungsziel und den Argumenten signali-
sieren. Diese Mittel werden Kausalkonnektoren genannt. Konnektoren sind
kohdsionsschaffende Elemente und dienen der Verkniipfung von Textstellen, in
unserem Fall der Verkniipfung von Handlungsziel und Argumenten. Als Kausal-
konnektoren treten in erster Linie Konjunktionen (z. B. Tax kak, u6o), Partikeln
(z. B. eeds, xce), thetorische Formeln gz. B. nocydure camu, deno 6 Tom uto), aber
auch Asyndese im weiteren Sinne auf,

Kausalkonnektoren kénnen nicht nur eine argumentative Kausalbeziehung
(wie beispielsweise in PERSUASIONEN), sondern auch eine Ursache-Wirkung-Re-
lation verbinden. Die Ursache-Wirkung-Relation bezieht sich im Gegensatz zu ar-
gumentativen Kausalbeziehungen auf das Kausalxtatspnnznp im Sinne KANTs, das
besagt, daB jedes Ereignis eine Ursache (lat. causa) hat, " In den Natumlssenschaf-
ten wird die Ursache-Wirkung-Relation zwischen den Ereignissen a und b als ge-
setzmaBiger Zusammenhang verstanden: Es gilt das Grundprinzip, daB die Wir-
kung & nicht vor der Ursache a eintreten kann. Zum Beispiel kann ein Horer nicht
eine AuBerung horen, bevor diese AuBerung vom Sprecher geduBert wurde. Die
Ursache-Wirkung-Relation determiniert damit eine zeitliche Richtung.

Wird auf die Ursache eines Ereignisses verwiesen, so handelt es sich unter
sprechhandlungstheoretischem Aspekt um die Illokution ERKLAREN des Zu-
standekommens eines Ereignisses, wobei das Ereignis nichi sirittig ist. Bei PER-
SUASIONEN dagegen werden Argumente angefiihrt, um das Handlungsziel, das
strittig ist, akzeptabel zu machen. Das heiit, vom sprechhandlungstheoretischen
Ges1chtspunkt handelt es sich um die Inokutlon ARGUMENTIEREN." Dies 148t
sich an zwei Beispielen aus WUNDERLICH (1980 c, 62) verdeutlichen:

(11) Die Heizungsrohren sind geplatzi, weil es Frost gegeben hat.
(12) Es hat Frost gegeben, weil die Heizungsréhren geplatzt sind.

5

76 Vgl. dazu auch LiAPON (1988, 111) und TECHTMEIER (1996, 137).

Vgl. dazu auch WEIss (1982, 234), LiaroN (1988) und voN POLENZ (1988, 281 {T.).

Vgi. HOGLI, LOBCKE (1997, 642).

Vgl. auch KLEIN (1987, 172 ff.), der darauf verweist, daB es es zu einer Vermischung von
propositionalen und illokutiondren Relationen kommt, wenn man den illokutiondren Unter-
schied zwischen ERKLAREN und BEGRUNDEN auf die verschiedenen ,Orinde-Typen*
(ibd.) wie Ursache, Handlungsmotiv usw. libertrigt.

3
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In (11) wird von einer Ursache auf die Wirkung geschlossen. Wie KUSSE (1998,
345) betont, wird in diesem Beispiel die Konklusion Die Heizungsrohren sind geplatzt
als wahr vorausgesetzt, denn sie referiert auf eine Tatsache. Das heifit, hier handelt
es sich um die Illokution ERKLAREN des Zustandekommens eines Ereignisses.
In (12) dagegen wird von der Wirkung auf die Ursache geschlossen. Hier soll die
Konklusion Es hat Frost gegeben als wahr erwiesen werden. Sie weist somit das
Merkmal der Strittigkeit, das eine notwendige Voraussetzung fir ARGUMENTIE-
REN ist, auf. In (12) handelt es sich folglich um die Illokution ARGUMENTIE-
REN.

Ursache-Wirkung-Relationen und argumentative Kausalbeziehungen werden
in der traditionellen Grammatikforschung unter dem Aspekt von Kausalsdtzen
untersucht.”” In diesem Zusammenhang werden in der russischen Grammatikfor-
schung Kausalsidtze mit co6creenHo-npuyunHoe 3navenue im Fall der Ursache-Wir-
kung-Relation und Kausalsdtze mit npuvunHo-apzymenTupyrousee 3nauerue im Fall
der argumentativen Kausalbeziehung unterschieden.

In authentischen Dialogen werden jedoch Kausalrelationen nicht immer
durch Kausalsdtze zum Ausdruck gebracht. Vielmehr sind hiufig elliptische AuBe-
rungen mit einem Kausalkonnektor anzutreffen, oder komplexe Gespriachsschritte
und Dialogsequenzen werden durch einen Kausalkonnektor (einschlieBlich des
Nullkonnektors) verbunden. Dies hidngt damit zusammen, daB die wenigsten
ALLTAGSARGUMENTATIONEN den Anspruch erheben kénnen, logisch schliis-
sig zu sein, und die argumentative Verbindung zwischen den einzelnen Ziigen und
Gesprachsschritten kontextuell zustandekommt.

In der AKADEMIEGRAMMATIK (1982, II, 577 ff.) werden drei Klassen von
Konnektoren in bezug auf die Unterscheidung zwischen co6creenno-npuvuntoe
3Hauenue und npuyuHHO-apzymeHTupyrowee 3vaueHue voneinander abgegrenzt. Die
Konnektoren der ersten Klasse kénnen sowohl eine Ursache-Wirkung-Relation als
auch eine argumentative Kausalbeziehung verbinden. Die Konnektoren der zwei-
ten Klasse weisen auf eine Ursache-Wirkung-Relation hin, wiahrend die Konnekto-
ren der dritten Klasse auf eine argumentative Kausalbeziehung aufmerksam ma-
chen. Zu den Konnektoren der ersten Klasse gehdren z. B. noTosmy yTo, noTomy Kak,
NoTOMY, TAK KaK, NOCKOALKY, paA3, pa3 uTo, ubo, éeds, no npuvuxe Tozo wro. Die Kon-
nektoren 61az0, 0TT020 YTo, U3-3a T020 4TO, 6/1a200aps TOMY HTO, HA OCHO6AHUU TO20
YTO, UCX00R U3 TO20 YTO, 8 Pe3yAbTATE TO20 YTO, 3a CYET TO20 UTO, 6CAe0CTaUe TOZ0 NTO, 6
cuay Toz0 4To, 8 CaA3U ¢ TeM uTo, eéudy Tozo uto werden der zweiten Konnektorklasse
zugerechnet. Die Konnektoren Tem 6osaee uTo, Tem naue uTo, deA0 8 TOM WTO, NPOCTO,
nocydute camu, yTo 0eaaTs, JOCTATOYHO Cka3aTe ¥To Zdahlen zu der dritten Klasse.™

Im folgenden werde ich versuchen, anhand von Belegen zu zeigen, wie Kau-
salkonnektoren Ursache-Wirkung-Relationen bzw. argumentative Kausalbeziehun-
gen signalisieren. Zunichst werden Beispiele fiir den Gebrauch der Konnektoren,
die auf eine Ursache-Wirkung-Relation verweisen, angefiihrt, vgl. (13) bis (17):

7 Zur Systematisierung der kausalen Kategorien in den sprachwissenschaftlichen, philosophi-

schen, rhetorischen und wissenschaftstheoretischen Traditionen vgl. KLEIN (1987, 165 ff.).
Zur aktuellen Diskussion von Kausalitit als linguistischer Kategorie vgl. SCHMIDHAUSER
(1995).

Vgl. dazu AKADEMIEGRAMMATIXK (1982, 11, 577).

u Die Aufzihlungen erfoigen hier exemplarisch.
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(13) ... 2 Tanuesana sansc... TAHYEBAAA A €20 6 MAPALEOM NAATbE TAKOM ... 60T, @ Ha Hoau
00esana TAnouKu, ... A 8 3TU TANOYKYU & HOCOK Habueana sarsl ... 6i1aroqaps 370l eare s
XOTb UH020a NOCHUMAACE KA NaAbYbL, KA G6YX HOAX HA NAAbYYL.
(MF, 11, 89 f)

In 6razodaps 310U 6aTe 2 xoTb unozda nodHuMasacL Ha nasbybl, HaA 08yx HO2aX HA
naavybi verweist die Sprecherin mit Hilfe des Konnektors 641az0dapa auf eine Ursa-
che-Wirkung-Relation: Die in den Schuhen eingelegte Watte war die Ursache da-
fur, daB die Sprecherin sich als Tdnzerin auf ihre Zehen stellen konnte. Das heilit,
6aazodapsa stoi eare ist eine ERKLARUNG, die einen Hinweis auf eine Ursache
enthdlt.

In (14) wird die Ursache-Wirkung-Relation mit dem Konnektor orrozo vro
verbunden:

(14) Her, Hy 6006we npo 3neKTPOKAPOUOZDAMMYL CEUNAC NPOCTO 6ce 6peMA TAK U NUWIYT, YTO
Henwv3a ObITL PAGOM 1eKTDOKAPOUOZDAMM, YTO OHU HUYe20 Ke 2060pAT be3 KauHuxu. Bee
deao e Tom, Jlena, YTO 80T Tl NOUMU, ITA e CAMAR UWIEMUR U 6Ce YTO Y200HO MOXCET
NOAYMUTHCA NPOCTO OTTOIO, UTO HECKOALKO COBUNYT 3aekTpod. H sce.

(MF, 11, 19 1)

Die Sprecherin erkldrt, dal uwwemus u éce uTo y200H0 MOHCET NOAYYUTLCR NPOCTO OT-
T020, YTO HeckoAbKO cOsuHyT 3aexTpod. Mit dieser ERKLARUNG stiitzt sie argumen-
tativ die im vorangegangenen Zug aufgestellte BEHAUPTUNG xeasan 6viTe pabom
37eKTpoKapOuozpamm, OHU Huyez0 He 2060pAT Ge3 kauvuku. Die Sprecherin verwendet
ferner die Konnektoren ece deto ¢ Tom «ro und npocTo, mit denen sie eine bestimm-
te Ursache unter anderen besonders hervorhebt.

(15): O maznuTogpone.

A — XemunuHa-pHII0JIOT, HayYHLIH paboTHHK, 40 JieT.
b — XemmuHa-$pHII0II0T, HaydYHRH paboTHHK, 30 neT.

>

A 3T0 passe moxcHo Ha Takold cKopocTu.

IIpuvem cnucwieaTs yxcacro KeyOoBHO ¢ TAKOU CKOPOCTSIO.

Hoyemy?

Pser,..

80T ITY YEPHYIO NAEHKY C ITO20 MAZHUTOPOHA CRUCKIEATL BOT O4eHb TPYOHO.
Ha...

80T ewje O0HA eCTb YepHAas naeHka,

A ee 6ce PAGHO He CTaAa Ha ITOM MAZHUTOPOHE CnUCLIBATb, NOTOMY YTO OKQ DSET.
H3-3a 310il cropocTu,

4 NAEHKG O%eRb CyXas 3Ta YepHas.

(MF, 1, 19)

=2
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In (15) stellt die Sprecherin A in Zug 2 die BEHAUPTUNG auf, daB es sehr
schwer sei, Gesprdche zu transkribieren, wenn das Tonband mit hoher Geschwin-
digkeit 1duft. Daraufhin erkundigt sich die Gesprichsteilnehmerin B, warum dies
so sei (vgl. Zug 3: ITouemy?). Die Sprecherin A begriindet dies mit dem ReiBen des
Tonbandes (vgl. Zug 4: Pger...). Das ReiBen des Tonbands erklirt die Kommuni-
kantin in den Ziigen 9 (vgl. u3-3a 310t cxopocru) und 10 (vgl. @ ntenxa ovens cyxas
aTa uepran). Mit dem Konnektor u3-3a wird auf zwei Ursachen des Tonbandrei-
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Bens aufmerksam gemacht, wobei die zweite Ursache (maenka owene cyxas sra
yepHas) mit der Konjunktion g angeschlossen wird.

In (16) wird mit dem Konnektor #a ocnosanuu xoropoi auf die Ursache einer
SchluBfolgerung aufmerksam gemacht:

(16) B obuwem, 2 3anomruna Tonvko 00Ko. Yro Tam Gvina gopma ‘Gomwt’ y Hapeswcrozo, ma
OCHOBAHHH KOTODOH ... 60T 3TOT camuill XKykoeckul 4TO-TO TaMm CYuUTaA, YTO 3TO YTO-
TaKoe Tam YTO-To OcobeHHoe.

(MF, II, 28)

Die Konnektoren der Ursache-Wirkung-Relation verweisen nicht immer auf die
Ursache eines Ereignisses, sie konnen auch die Wirkung bzw. Folge einer Ursache

bzw. Handlung explizit kennzeichnen, wie beispielsweise der Konnektor & peayav-
Tare, vgi.:

(17): O ducceprayuu.

A — XeHImHHa, 46 neT, dHIIOAOr, YIEHbIH.
b — xemmuHa, 40 yreT, GHIOIOT, yIeHhIH.

... OH y Hac 3auuuian duccepTayur.

Ha, H3a 2060put, uro aTo Gsiao yydosuuyio.

310 6110 TaK.

Y10 cHavana wea pas3zo8op 0 GOKTOPCKOU,

a NOTOM U O TOM, 6000UiE MOOKCET AU OH BWTD.

b He 6bt1u au 3T0 6ce-TaKu ... 3... XOXMOUKU ... CAVUIAIOLYUX.
Hy yro...

CHayana TaK OelcTeuTeAbHO TOoe Yeno6exa nobeauau oyeHs GeabiM,
4 NOTOM NOYEpHUAU OYEHb YEDHLIM

U B pe3y/IbTATE OH YYTb He nozopen.

(MF, 11, 27)

> o1 >
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In den Ziigen 8 und 9 bringt die Sprecherin b die ursdchlichen Handlungen fiir die
Folge, die in Zug 10 (vgl. u 6 pesyavTare ox uyTb Me nozopes) genannt wird, zum
Ausdruck (vgl. CHavata Tak 0edcTeuTenabHO Toxce yeaosexa nobeauru oueHs Oeabim, a
noTom nouepHunu oyveHb uvepHuim). Sowohl die ursachlichen Handlungen als auch
deren Folge werden hier metaphorisch dargestellt. Mit Hilfe des Konnektors ¢ pe-
syavrarte wird auf die Folge der in den Ziigen 8 und 9 beschriebenen Handlungen
verwiesen.

In den nachstehenden Dialogausschnitten wird auf argumentative Kausalbe-
ziehungen eingegangen, die fiir PERSUASIONEN kennzeichnend sind. In den Be-
legen 18 bis 21 treten Konnektoren auf, die der dritten Konnektorklasse angehoren
und nur in einer argumentativen Kausalbeziehung verwendet werden kénnen. Die-
se Konnektoren verweisen auf Argumente des Sprechers, die dazu dienen, das
Handlungsziel des Sprechers fur den Adressaten akzeptabel zu machen, vgl.:

(18):

...H 8 mozy Tam npocto paborarTs, ecau CyMei0 YCTPOUTLCR.
Bro ouenv uHTepecHo.

Tem 6onree 4TO ceiivac KAK~TO PA3GUGAETCA.
(MF, 11, 75)
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In Zug 2 stellt die Sprecherin die BEHAUPTUNG 3710 ovens untepecro auf, die im
dritten Zug mit der FESTSTELLUNG Tem 6onee uTo ceivac kaxk-To pa3eueaercs
argumentativ gestiitzt wird. Der Konnektor Tem Gosee verweist darauf, daB es ne-
ben dem angefiihrten Argument noch weitere gibt.

Auch im folgenden Beispiel verweist der Konnektor de1o ¢ Tom uto auf ein
Argument, das anderen, nicht aktuellen Argumenten gegenubergestellt wird.

(19): O6 uespe apTucrtos.

A — XeHiuHHa, 46 neT, GHUNONOT, YISHEIH.
b — xkemimuHa, 40 seT, pHITONOT, Y9eHbIH.
B — Myx4HHa, 56 neT, ¢HNONOT, yIEHRIH.

A Y lllexcnupa, nasepHo, 8ce éMecTe 8 KOMnAeKce éce-Taxu,
U HUKTO He J0... 00TS2ueaer 00 TO20, YToOb 0ATH éce.
Hy CmoxTryHnosckull ouers xopowt.

Her,

A OyMaro, 4o 30ect 0eno He 8 ITOM,

a JeJI0 B TOM, YTO KOHEYHKO...

Ouens xopoud.

CMOKTYHO6CKUU, KOHEYRO, UIYMUTEALHbIU.
Benukonennwiii.

Beauxonennbii.

Beauxonennuiil.

... 8 CO30AHHLIT 06pa3 Kax»couili MOOKET GKAAGLIEATH OUEHD YIHC CEOE...

(MF, 11, 8)

<=l =p]
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Die Sprecherin A stellt in den beiden ersten Ziigen folgende zwei BEHAUPTUN-
GEN auf: 1) Y Llexcnupa, Hasepro, 6ce emecTe 6 Komnaexce éce-Taku und 2) u HuxTo
He 00... doTazueaer 00 Toz20, 4Tobu dats éce. Die Sprecherin b widerspricht der zwei-
ten BEHAUPTUNG von A in Zug 3 indirekt, indem sie behauptet Hy CmoxTyHos-
ckuu oyend xopow. Der Sprecher B widerspricht daraufhin in den Ziigen 4 und § ex-
plizit A und B, vgl. Her, 3 dymaio, uTo 3decb deao He 6 3ToM. Im nidchsten Zug ver-
sucht B fiir seine Meinung zu argumentieren, er wird jedoch von den beiden ande-
ren Kommunikantinnen abrupt unterbrochen, so daB er seine argumentative
Sprechhandlung a deao 6 Tom, uTo KOHeuHo...6 €O30aHHBU 00pA3 KANCOIL MOXNCET
6K1a0u8aTL o4eHb yxc ceoe... erst in Zug 12 des Gesprachsausschnittes vollenden
kann. Mit dem Konnektor deso 6 Tom uro verweist der Sprecher darauf, daB das an-
gefilhrte Argument fiir ihn neu, unerwartet ist und stelit es anderen potentiellen,
nicht addquaten oder nicht aktuellen Argumenten gegeniiber.

In der russischen Umgangssprache wird hidufig der Konnektor npocro ge-
braucht, vgl.:

(20):

i

s Ha ny, Jlena, dasaii He Gydem 06 3TOM 2060puTS.

MHe, 3naews, éce 31U paseosopui ~

82 Vgl. LiaPON (1988, 113): ,,....Hcnonb3oBaHKe pPeSLHMONHOA (opMyIbl deA0 8 TOM, ¥TO O3Ha-

4aeT, Y4TO MOTHBALMSA TpeAcTaBNSEeTcY IOBODALIEMY HOBOH, HeoXHaaHHoH (‘oKasbiBaeTcs,
HJesio 3agjioyaercs B ClefylolileM’), oHa MPOTHBOMOCTARICHA DALY NOTEHUMANbHLIX MpH-
YMH, He aICKBAaTHbIX, HE aKTYaTbHBIX WM He CYUIeCTBEHHbIX. "
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YyoHe cun mMpocTo Ker.
(MF, I, 50)

In Beispiel 20 wird der Konnektor npocro im dritten Zug in einer BEHAUPTUNG
verwendet. Der Konnektor verweist auf den Grund, warum die Sprecherin im er-
sten Zug mit der direktiven Sprechhandlung Za Hy, Jlena, dasaii He Gydem 06 3Tom
2osopute ihr Handlungsziel in den Dialog einbringt. Dieser Grund fungiert hier als
Argument. In (20) wird folglich das Handlungsziel in Form einer AUFFORDE-
RUNG durch eine argumentative BEHAUPTUNG gestiitzt.

(21): Pa3zzosop dgyx Opyseli (060 6cem).

Pasrosop npencraBnger co60d quanor A u b, B BcTaBiseT peruiuky o9eHsb penxo.
A — MyxugHa, 20 eT, CTyIeHT dH3BYecKoro gaKky bTeTa.

b — xeHmAHa, 19 ner, crymeHTKa dHIONOrAIecKOro paKkyIbTeTa.

B — xemnuHa, 50 meT, HHKeHep.

Hy 3to xax, Hanpumep, KOH{eTHble HANUTKU 6 neAbMeHHOU 0arT.
A, Hanpumep, Ha 3anax 60T 3Tu 60T PPYKT060-A200HbIE KOHPETHI. .
Kondgervi, 3Hauut, npodaror.

...C o0epTramu. ..

...0e3 06epToK u NPooaroT, ux 20pAyell 8000U, KUNATKOM

U OHU NOAYYAOTCA HANUTOK.

‘KongeTHblll HanuTOK ..

Kak 3to mooxcno. ..

A 00un 3anax Ko020a HAYUHGI YYECTEOE6ATL, MHE YXice HEXOPOUIO CTAHOBUTCS.
A 2 nvro,

@ YTO JEJIATh — NUTL-TO XOYETCR, K NbFO.

Het. Mena nepedepeugaer, Hy u 4To?

(MF, 1, 146)

N N I T
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Die Gesprachspartner A, b und B unterhalten sich in (21) iiber das sog. Konger-
Hotd Hanutok. Zundchst diskutieren die Kommunikanten die Herstellung dieses
Getrianks. In den Ziigen 8 und 9 driicken die Dialogteilnehmerinnen B und b ih-
ren Widerwillen gegen dieses Getrank aus (vgl. Zug 8: Kax 3ro moxcHo... und
Zug 9: A odun 3anax K0208 HAYUHAIO YY6CTE06ATb, MHE YHCe HEXOPOUI0 CTAHOBUTCS).
Ihr Gespriachspartner A dagegen sagt, daB er das Getrdnk trinkt (vgl. Zug 10: 4 a2
nsr) und begriindet sein Verhaiten folgendermaBen: a uro derate — nuTL-TO XxoueT-
ca, 2 nvlo. Der Konnektor yto desatv verweist hier darauf, daB fir den Sprecher
keine Alternative zu seinem Handeln, in diesem Fall zum Trinken des Bonbonge-
tranks, besteht, d. h., Sprecher A trinkt dieses Getrink, weil es kein anderes gibt,
er aber trinken mu8,

Nachdem Beispiele mit Konnektoren der Ursache-Wirkung-Relation und der
argumentativen Kausalbeziehung angefihrt worden sind, sollen im folgenden Be-
lege diskutiert werden, in denen Konnektoren der ersten Klasse und der Nullkon-
nektor auftreten. Zu der ersten Konnektorklasse zdhlen solche Konnektoren, die
sowohl in einer Ursache-Wirkung-Relation als auch in einer argumentativen Kau-
salbeziehung verwendet werden konnen. Hier sollen jedoch nur Dialogsequenzen
aufgefiihrt werden, in denen die Konnektoren auf eine argumentative Kausalbe-
ziehung, wie sie in PERSUASIONEN auftreten, aufmerksam machen, vgl.:
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(22):
A — XeHIDHAHA, 46 JneT, npodeccop-pHIIOIIOr.

b — ctynentka, 22 net, dH3UK, KoL A.
B — Mmyx49nHa, 73 seT, akaleMHK, MeIHK.

!B Onza, wamnaHKckoe.

2 Ha nonpobyil.

i A Y wnac crout Kk T6oemy npueady xpacroe wamnarckoe.
s B A sot 3T0 60T 3pA.

IToToMy 4TO 3TO y20AbHAR KUCAOTA, OHG KU K HEMY.
(MF, 1, 81 1))

Die Gesprachsteilnehmerin b leitet die Dialogsequenz 22 mit der AUFFORDE-
RUNG Ousza, wamnarnckoe. Ha nonpobyii (Zige 1 und 2) ein. Diese AUFFORDE-
RUNG bekriftigt A mit der FESTSTELLUNG ¥ nac crout x Téoemy npuesdy kpa-
cHoe wamnanckoe (Zug 3). Der Kommunikant B dagegen bewertet diese AUFFOR-
DERUNG negativ, vgl. 4 60T 370 60T 3psa (Zug 4). Seine BEWERTUNG stiitzt B
argumentativ mit der BEHAUPTUNG IToTomy uTo 3T0 y20AbHAsR KucAoT@, OHG HU K
uemy. Der Konnektor notomy uro expliziert hier die argumentative Kausalbezie-
hung.

(23): 06 acnupanTtype.

A — npogeccop-bunonor, 50 ner.
B — ¢unonor, pabotaer B 6ubHOTEKE, 25 neT.

b Aa 3a 200-To, KOHexHO, NOTOMY YTO ecau 6 ceHTAGpe 3 noldy Ha paboTy, 3HAYUT, A
€20 OTOaM... HSHe.

A Aa, o evi ne dymaiiTe, yTo 3TO 6ydeT nezko, HOTOMY 4TO 6bl XKe bydeTe Ha pabore,
a 6ydeTe npuxoduTs, u 8ce Ha 6ac O6yoeT c6a1UBATHCA.
(MF, 1, 65)

Auf den Gespriachsschritt der Sprecherin B reagiert A mit dem EINWAND Ho 6w
He dymaute, ¥T0 310 OyoeT aezko, den sie mit der BEHAUPTUNG noTomy o 661 e
6ydete Ha paGoTe, a GydeTe npuxoduTs, U 6ce Ha éac GydeT C6anueaTvyCA argumentativ
stiitzt. Die Konnektoren notomy wro und e zeigen eine argumentative Kausalbe-
ziehung an: der Konnektor notomy uro auf explizite Art und der Konnektor xce
implizit. Wird die Eliminationsprobe durchgefiihrt, so zeigt sich, daB die Akzepta-
bilitat der argumentativen AuBerung nach dem Wegfall des expliziten Konnektors
notomy uto erhalten bleibt und ihre argumentative Funktion fortbesteht, vgl. sur sce
Oydere Ha paboTe, a GydeTe npuxoduTs, U 6ce Ha eac 6yder céanruearvcs. Mit der Parti-
kel oxce verweist A implizit auf eine mogliche gegenteilige Einstellung ihrer Ge-
sprachspartnerin zu dem in ihrem Argument ausgedriickten propositionalen Gehalt
und stellt sie ihrer positiven Einstellung gegeniiber.tn Wie das Beispiel zeigt, gibt es
also Konnektoren, die einen Kausalnexus zwar nicht explizit, jedoch aufgrund des
Kontextes anzeigen.

8 Zur Funktion der Partikel oce in persuasiven Dialogen vgl. die ausfihrliche Diskussion in

Kapitel 4.3.2,
Vgl. dazu auch WEIss (1982, 238).
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(24): Pa3szoeop 0 nocewyeruu 3pmurasrxca.
! Het, Ry nepexarwwurscs or Boapoowdenus Ha [Tuxacco, u eoobwe, 370 O4eHb
TPYOHO.

310 npocTo TPYOHO UMEHHO RCUX0oA0UYecKU daxce.

He moromy 4To 3T0 He Hpasurcs,

& ITOTOMY YTO 3TO He 0CNPUHUMAETCA nocne Boapomaeuun.
(MF, 11, 84)

2

In dem Gesprichsausschnitt 24, bei dem es um einen Besuch in der Eremitage
geht, stellt der Sprecher in Zug 1 die BEHAUPTUNG Her, Hy nepexaiouuTecs 0T
Bospoxcdenua na Iluxacco, u soobwe, 310 ovenv Tpydno auf. Diese BEHAUPTUNG
wird im nachsten Zug nochmals expliziert, vgl. 310 npocro TpyoHo umenHo ncuxoao-
2uyecku Oaxce, indem darauf hingewiesen, worin die Schwierigkeit nach Meinung
des Sprechers besteht. In den nichsten zwei Ziigen wird die These des Sprechers
durch weitere BEHAUPTUNGEN argumentativ gestiitzt. Die argumentative Kau-
salbeziehung zwischen den Thesen in den ersten beiden Ziigen und den Argumen-
ten in den Ziigen 3 bis 4 wird durch den Konnektor He noTomy uTo, @ nOTOMy 4TO
explizit zum Ausdruck gebracht. Dabei wird durch den ersten Teil des Konnektors
He noTomy yTo auf ein nicht aktuelles Argument aufmerksam gemacht. Mit anderen
Worten: Der Sprecher schlieBt dieses potentielle Argument aus seiner ARGUMEN-
TATION aus und stellt ihm das relevante Argument 3To He ocnpuHumaercs nocae
Bo3spoacdenua gegeniiber, das durch den zweiten Teil des Kausalkonnektors a noto-
My uTo mit dem vorigen Zug verbunden wird.

Das Interessante am nichsten Beispiel ist, daB die Sprecherin die prototypi-
sche Warum-Frage des Adressaten explizit vorwegnimmt. Um das Verstindnis des
Kontextes zu erleichtern, wird zunichst ein lingerer Gespriachsschritt angefiihrt.

(25): O ureHuu cruxos.

A — Xemnuua, 46 jer, yd4eHbIH-PHIIOJIOT.
B — Myx4ynHa, 56 net, yyeHbi-puUIONOT.

=

Bot 310 6611 Yeprsecxui.
OH oueHb pedxo wuTaa...
On wurtan Iywxuna.
Ase sewqu: ,’Kenanve craesi”...
u JlamsatTrux".
Boowce moii!
Kaxoi 310 6o [Mamsatrhux”!
Hy ysc 0o 4ez0 xpecTomMaTuiinoe CTUXOTEOPENbE.
Koz20a ox Hauan 2060puTh... MHe noxa3anocs, 4To 60T OelicTéuTeavHo uepes 100
AeT, yepe3 150 aer... Tak cxasare...
10 A Medxcdy npouum, ,cebe 6030suz”, a He ,60306uz cefe”.
I g Mooscer GbiTe.
12 A nomnio coverarue... Kozda...
:': A Her, 3T0 coseputeHo TOYHO.
A novemy 3narw,
15 MOTOMY 4YTO A pa3bupaia ez0... nOpAGOK ¢A06.
(MF, 11, 2)

W B N R M A W N~

Nach dem neunten Zug des Gesprichsteilnehmers B unterbricht A den monologi-
schen Gesprichsschritt von B, indem sie behauptet Mexwcdy npovum, ,cefe 60308u",
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a He ,60308uz cebe”. Thr Gesprachspartner B gibt A in den ndchsten Zligen nur zu
50 % recht, vgl. Moxcer 6ute (Zug 11) und beginnt seine Meinung in Zug 12 (4
NOMHIO coueTaHue... kozda....) zu erldutern. Daraufhin unterbricht A ihren Ge-
sprachspartner und insistiert auf ihrer BEHAUPTUNG, indem sie sich in Zug 13
hundertprozentig fiir ihre BEHAUPTUNG verbiirgt, vgl. Her, 3T0 cosepiuenHo
Toyno. Mit dem folgenden Zug A nouvemy 3naw nimmt A die Frage von B, warum
sie von der Richtigkeit ihrer BEHAUPTUNG Meoxcdy npovum, ,.cebe so3dsuz’, a He
.80308uz cebe” liberzeugt sei, vorweg. ITouemy tritt hier als Konnektor auf, der kata-
phorisch auf das im nachsten Zug folgende Argument notomy wro a pasbupasa
e20... nopsadok caoe verweist. Der Kausalkonnektor noromy uto stellt den argumen-
tativen Bezug zwischen den Ziigen 14 und 15 her.

In den untenstehenden Belegen treten argumentative Kausalbeziehungen
auf, die zum einen explizit und zum anderen implizit realisiert werden, vgl.:

(26): Situationskontext:

Im folgenden minimalen Dialog bittet der Rentner Zajéikov (= Pr.) seinen Freund (= Op.),
eine herrenlose Katze aufzunehmen, die mit ihren drei Jungen in dem Treppenhaus des
Mietshauses lebt, in dem auch Zajéikov wohnt. Er beflirchtet namlich, daB seine Schwie-
gertochter Sof’ja die Katze aus dem Haus werfen wird.

; Pr. — Caywad, dpye,— ckazan 3ailvukos.

5 — Basa 6ul T8 ee, yTO AU?

p A 70 6010CH, Kax 6bi Hauia CoPbs U 6 CAMOM Oene ee He GLIKUHYAQ.
Op. — Heyosiceau evikuner?

‘; Pr. — C Hee 6ce MOMCET CTATHCA.

baba Heucrosas.
(Uvarova 1978 ¢, 199)

Der Proponent bringt sein Handlungsziel in den vorliegenden minimalen Dialog
im zweiten Zug als BITTE in Form einer Frage ein, vgl. Basa 6 Tot ee, uTo au? Im
AnschluB stiitzt der Proponent sein Handlungsziel argumentativ mit der hypotheti-
schen BEHAUPTUNG A4 To Gotce, kak 66t Hawa Codvst u 8 camom dese ee He 8biKu-
Hyaa. Damit argumentiert der Proponent vom Standpunkt der Kontraposition aus,
die durch den Konnektor a To und den irrealen Konjunktiv angezeigt wird. Dieser
Konnektor wird hier in der Bedeutung von noromy uto unave® gebraucht. Auf das
Argument des Proponenten reagiert der Opponent mit der FRAGE Heyoxcenu evtiu-
Her?, mit der er signalisiert, daB =r das Argument des Proponenten zunichst nicht
akzeptieren kann und weitere Argumente einfordert. Die Partikel neyxcetu zeigt
hier den Dissens und die Ungldubigkeit des Opponenten an.®® Durch die Frage des
Opponenten ist der Proponent gezwungen, Argumente flr seine hypothetische BE-
HAUPTUNG anzufithren, was er in den Ziigen 5 und 6 auch macht, vgl. C nee sce
moxceT crarvcs. ba6a Heucrosas. Hier wird die argumentative Kausalbeziehung
nicht explizit angezeigt. Diese ,,Nullform der Verkniipfung“ (WEIss 1982, 138) wird
als Nullkonnektor bezeichnet. Offensichtlich ist sie als Anweisung an den Adressa-
ten aufzufassen, die passende Verkniipfungssemantik in Abhingigkeit von den
prosodischen Verhaltnissen selber zu suchen.”

Zu der Konjunktion a 1o vgl. auch WEIss (1982, 238, Anm. 8), KussE (1998, 308).
Vgl. die ausfihrliche Diskussion der Funktion der Partikel neyocesu in Kapite! 4.3.5.
Vgl. WEIss (1982, 238).
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(27): O 2annaKdcKux 1aKUPOSARHBIX TYPARX.

...0y0y umeTs OeHbeu, 6ydy AGKUPOGKU NOKYNATS. (cMex)
Aa,

Takue He OyOyT.

3T0 04env pedko Ouigaer.

A daxce He 3Kai0...

A Haobopor, Tatuana Hearosua.

Paz onu npuexaau,

TAK OHU... UM NOKPABUTCA 3ITO.
TI'onnandyam.

H onu 6ydyr npucsiaars euje u euwse...
Beas cnpoc-To y Hac eedv 6oavuwiod.
(MF, 11, 67)

o »

C- I R NI - WY S N LI
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Im vorliegenden Gespriachsausschnitt unterhalten sich die beiden Dialogteilnehme-
rinnen A und B iiber holldndische Lackschuhe. Nachdem A im ersten Zug zum
Ausdruck gebracht hat, daB sie sich unter bestimmten Umstinden soiche Schuhe
kaufen wird, stelit B die BEHAUPTUNG Ttaxue He 6yoyr auf (Zug 3). Ihre BE-
HAUPTUNG stiitzt B mit der BEHAUPTUNG 3710 ouens pedxo Ovieaer (Zug 4).
Der argumentative Bezug zwischen den zwei BEHAUPTUNGEN kommt hier kon-
textuell, ohne expliziten Kausalkonnektor zustande. Ehe B dazu kommt, ihren Ge-
danken néher zu erldutern, wird sie von A unterbrochen. A widerspricht B explizit,
vgl. Haobopor, Tatwana Heanoena (Zug 6). Da ein WIDERSPRUCH in der Regel
nicht unmotiviert bleiben kann, fiihrt A im folgenden eine Kette von Argumenten
an: Aus der FESTSTELLUNG Pa3 onu npuexaau schiuBfolgert A, daB Ttax onu...
um noupaeurca 3ro. Der Konnektor pas, tak verbindet hier das Argument mit der
Konklusion. Aus dem Gesagten zieht A eine weitere SCHLUSSFOLGERUNG,
vgl. H oHu 6y0yT npuceirars ewje u ewe (Zug 9). Diese SCHLUSSFOLGERUNG
wird durch die FESTSTELLUNG Bed» cnpoc-To y Hac eeds Goavwoid (Zug 11) ge-
stiitzt. Mit geds, das hier als Kausalkonnektor dient, rekurriert A auf das gemein-
same Weltwissen von A und B. Beds besitzt in persuasiven Kontexten eine kon-
sensfordernde Roile und wird als persuasives Mittel eingesetzt, um dem Gegeniiber
zu suggerieren, daB die Meinungen zumindest in einem Punkt zusammenfallen.
Ist jedoch in einem Punkt schon Einigkeit erzielt, so 148t sich - nach FESTINGERs
Theorie der kognitiven Dissonanz - in den noch strittigen Punkten leichter Kon-
sens erzielen.®

Auch im folgenden Beispiel zeigt sed» implizit eine argumentative Kausalbe-
ziehung an:

(28):

A — npodeccop-dunonor, 50 ner.
b — duionor, pa6oraer B 646nHoTEKE, 25 NET.

; A Horu nado, da?
s b Her, ewje Huuez0, elje ecTe 6pems.
A Her, caywaiite, koxeyHo, Hado,

" Zur Funktion der Partikel seds in persuasiven Dialogen vgl. die Diskussion in Kapitel 4.3.3.

Zu FESTINGERs Theorie der kognitiven Dissonanz vgl. Kapitel 3.2,
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Beqgb 6am XXe danexo dobupaTuca.

(MF, 1, 67)

Im ersten Zug fordert A ihre Gesprachspartnerin in Form einer Frage zum Gehen
auf. DaB der erste Zug als AUFFORDERUNG zu interpretieren ist, sieht man dar-
an, daB A auf ihrem Handlungsziel in Zug 3 insistiert, nachdem B im zweiten Zug
die Frage von A verneint hat. Aufgrund der ungleichen sozialen Stellung und des
ungleichen Alters besitzt A die sozial sanktionierte Moglichkeit, ihre Gesprachs-
partnerin zu etwas aufzufordern. Das Insistieren von A wirkt sehr kategorisch:
Zum einen durch die Anrede von B mit caywaire und durch das Schaltwort xoxey-
Ho und zum anderen durch das Argument sede eéam owe darexo dobupatsca. Die
Kausalkonnektoren gedv» und oce stellen hier implizit den argumentativen Bezug
zum Vortext her. Mit eeds appelliert A an das gemeinsame Situationswissen, wie
bereits oben festgestellt wurde. Mit ace dagegen stellt A ihre eigene positive Ein-
stellung zum diskutierten propositionalen Gehalt einer potentiellen negativen Ein-
stellung von B gegeniiber. Da die Partikel ace verschiedene Einstellungen zum pro-
positionalen Gehalt der in Zug 4 vollzogenen argumentativen Sprachhandlung si-
gnalisiert, wird eine gemeinsame epistemische Grundlage erzielt, von der im weite-
ren Dialogverlauf ein Konsens geschaffen werden kann.

(29): Situationskontext:

Das untenstehende Gesprich zwischen der Opernsdngerin Galina Pavlovna Viinevskaja
(= Pr.) und dem Direktor des Bol’Soj teatr Anisimov (= Op.) fand Anfang der 50er Jahre in
Moskau statt.

HTax, HIy K AHHCHMOBY, IHPEKTOPY TeaTpa.

Op. — 3npascTByiiTe, [anuHa [laBnosna,
penKas Bbl Y HacC rocTb.
Kax noxupaete?
He cnyuyunochb Jin gero?

- oW N~

Bce 910 — 3a60TIIHBO, C BHHMAIHEM.

Pr. — Ja Her,
HHYero He CJIIYYHJIOCH...
MHe HenloBKo of6palaTthes K BaM ¢ Npock6oi...

ITogxsaTHiics Bech, Nnepe6GUBaeT:

5 Op. — 3aprulaTy cefiyac NpHGABHTL HE MOXKEM,
BOT 6GyXeM CKOpO Ha MNEHCHIO CTAPHKOB IepPeBOAMTL, TOrAa ocBoGoasTcs
CTaBKH.
10
y Pr. — Jla 2 ¥ He npolnty npy6GaBKH, y MEHS APYroe...
02 Op. — YT0?
2 Pr. — eno B TOM, 4TO & yie TPM TOfia XKUBY B OYeHb [LIOXHMX YCIIOBHSX —
y B KOMMYHQJIbHOH KBapTHpe, 35 4enoBek, 10 MeTpoB KOMHATa Ha TPOHX,
s 9epe3 KyXHIO XOMHM,
y C LISCTH YTP& B KyXHe KaCTPIOJIAIMH I'peMAT,
17 A He BLICKINAIOCH MEPE CeKTaKIIeM.
8 Peneptyap 2 mnolo o4eHs TPYIHBLA,
19 JoJikHa ObITb Bcerxa B Xxopoine ¢opMe...
Bonpimoit TeaTp moirydaeT ceiuac HeCKOJLKO KBapTHD,
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20 .
MOTY JIH A1 PACCYHTHLIBATL Ha OB€ KOMHATHI — MYCTb B KOMMYH&JILHOH, HO HeE

CIMIOKOM HacelleHHOH KBapTHpe?

T'ocnogs, Xak NPOTHBHO ObITL MPOCHTE/ILHHLIEH — 32 BCIO MOIO TPYXHYIO XH3HbL A
BnepBhie BLICTYMAIO B 3TOH POJIH.

OH noMoJr49aj, MOTOM HArHYJiCi KO MHE, BHHMATEJ/IbHO, ¢ YKOPH3HOH IOCMOTpe]
MHe B rj1a3a, NoKadaJ INoJIOBOM:

- Op. — Ait-g-ni1, T'anuna [Naaosha,
j; BOT Bhbl MoJiofas MeBHLA,
iy a yXe y Bac KaKkHe 3anpochi!
3T0 HECKPOMHO.
3 Y Bac Xe ecTb Kphlllla HaJ IoJI0BOM.

% A Bbl 3HaeTE, B KAKHX YCJIOBHAX XKHBYT Y Hac y6opImMUKL B nddTEephI?..
(Vidnevskaja 1991, 151 f.)

Im vorliegenden Gesprach gehoren die Ziige 1 bis 6 zum Vorfeld der PERSUASI-
ON: der Theaterdirektor begriift die Siangerin und erkundigt sich nach ihrem
Wohlbefinden. In Zug 7 kiindigt die Sangerin ihre BITTE an. Daraufhin wird sie
sofort vom Theaterdirektor unterbrochen wird, der, obwohl er die BITTE nicht
kennt, sie implizit abschlidgt. Damit begibt sich der Theaterdirektor in die Rolle des
Opponenten. Der negative Bescheid wird nicht explizit realisiert, sondern statt des-
sen mit den Ziigen 8 und 9 sofort begriindet, vgl. 3apnaaty ceiluac npubasutv He
MOXCEM, 80T By0em CKOPO Ha NEHCUI0 CTAPUKO8 nepesoduTs, To20a 0c60000ATCA CTASKU.

Das Handlungsziel der Proponentin besteht jedoch nicht, wie der Opponent
annimmt, in einer Gehaltserhohung, worauf die Proponentin in Zug 10 hinweist,
vgl. [a 3 u He npowy npubaexu, y meHa Opyeoe.... Die Partikel da als Dissensmarker
signalisiert den Widerspruch der Proponentin in bezug auf die Annahme ihres Ge-
spréichspartners.89 Auf die Frage Yro? des Opponenten, die als AUFFORDERUNG
zur Erlauterung der BITTE zu verstehen ist, folgt die ARGUMENTATION der
Proponentin, vgl. die Ziige 12 bis 20. Thre ARGUMENTATION leitet die Propo-
nentin mit dem Kausalkonnektor deso ¢ Tom, uTo ein, der anzeigt, daB als erstes
Argumente angefiihrt werden, bevor die BITTE explizit realisiert wird. Die Argu-
mente sollen die Akzeptabilitdat der BITTE der Proponentin legitimieren. Mit dieser
Strategie versucht die Proponentin, den Opponenten ihr wohlgeneigt zu machen,
bevor sie ihre BITTE ausspricht.

Zu Beginn ihrer ARGUMENTATION stellt die Proponentin fest: s yace Tpu
200a Mcugy 6 ouend naoxux ycaoeuax. Diesen Sachverhalt erlautern weitere Argumen-
te, vgl. 6 xkomMmyHanvHolU KeapTupe, 35 uenosek, 10 MeTp08 KOMHATA HA TPOUX, uepe3
KYXHIO XOOUM, C WecTu yTpa 6 KyxHe xacrproaamu zpemar (Ziige 13 bis 15). In Zug 16
verweist die Proponentin auf die Folge, die diese Lebensumstidnde fiir sie haben,
vgl. 2 He svicetnarocy neped cnextaxaem. Die Proponentin argumentiert weiter: Pe-
neptTyap A noiw oveHe TpyoHwuil (Zug 17) und doaowra 6uiTL 6cezda 6 xopouteid gopme...
(Zug 18). An dieser Stelle expliziert die Proponentin die SchluBregel, die den
Ubergang von den Argumenten zu dem in Zug 20 geduBerten Handlungsziel recht-
fertigt. Im Zug 19 stellt die Proponentin fest: Bosswoid Tearp noayvaer ceunac
Heckoabko xeaprup. Zum AbschluB ihres Gespriachsschrittes duBert die Proponentin
ihre BITTE in Form einer Frage, vgl. Mo2y au 8 paccuuToiéaTe Ha 0ée KOMHATH —
nycTs 6 KOMMYHAAbHOU, HO He cauukom HaceaenHod keaptupe? (Zug 20). Diese BITTE
impliziert die SCHLUSSFOLGERUNG der Proponentin ‘Ich brauche eine bessere

» Zur Partikel da als Dissensmarker vgl. die ausfiihrliche Diskussion in Kapitel 4.3.4.
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Wohnung’ und gleichzeitig die Finalrelation, die sich aus der ARGUMENTATION
der Proponentin ableiten 1aBt: ‘Ich brauche eine bessere Wohnung, damit ich aus-
schlafen kann und somit mich gut auf meine schwierigen Rollen vorbereiten kann.’
Die Argumentationskette wird hier asyndetisch gekniipft. Das Einfiigen von Kau-
salkonnektoren in die ARGUMENTATION der Proponentin ware zwar theoretisch
moglich, aber die dialoggrammatische Wohlgeformtheit des Gesprachsschrittes
wire somit in Frage gestellt.

Die BITTE der Proponentin wird abschlagig beschieden. Der negative Be-
scheid wird wiederum nicht explizit realisiert. An Stelle des negativen Bescheids
fuhrt der Opponent negative ADRESSATENBEWERTUNGEN als Contra-Argu-
mente an. Mit der Interjektion ai#-s-si driickt der Opponent zunichst seinen Ta-
del und seinen Unwillen aus. Der FESTSTELLUNG 6ot 6ot Mo400asn nesuya (Zug
22) stellt der Proponent die implizite negative ADRESSATENBEWERTUNG a
Yyoice y eac kakue 3anpocot! gegeniiber. Die Interpretation des argumentativen Bezugs
zwischen den Ziigen 22 und 23 kommt kontextuell zustande und wird durch einen
Nullkonnektor realisiert. In Zug 24 bringt der Opponent seine negative BEWER-
TUNG explizit zum Ausdruck, vgl. 3te neckpomno. Die FESTSTELLUNG Y e¢ac
Jce ecTv Kpvuwa Had z20n060i (Zug 25) dient dem Opponenten als weiteres Contra-
Argument. Mit der Partikel o«e, die hier indirekt die Funktion eines Kausalkonnek-
tors erfiillt, verweist der Direktor implizit auf eine mogliche gegenteilige Einstel-
lung seiner Gesprachspartnerin zu dem in der FESTSTELLUNG ausgedriickten
Sachverhait und stellt sie seiner positiven Einstellung gegeniiber. Zum AbschluB
stellt der Opponent die RHETORISCHE FRAGE A eu 3naere, 6 xakux ycaogusx
McueyT y Hac ybopwuubt u augprepwi?., mit der er jegliche weitere Diskussion ab-
wirgt.

Wie die empirischen Analysen gezeigt haben, wird der kausale Zusammen-
hang zwischen dem Handlungsziel und den Argumenten in persuasiven Dialogen
durch kohiasionsschaffende Kausalkonnektoren signalisiert. In den Beispielen tra-
ten am hiufigsten die Konnektoren notomy uro, npocro, Tem Gosee uro, deAo 8 Tom
yTo, 8edb und ixce sowie der Nullkonnektor auf. Die Konnektoren geds und e zei-
gen die argumentative Kausalbeziehung implizit an. Der Nullkonnektor besitzt
einen noch geringeren Explizitheitsgrad: bei seiner Verwendung kommt die argu-
mentative Interpretation allein aufgrund des Kontextes zustande.

Die Belege zeigen ferner, daB die SchluBregel, die den Ubergang von den Ar-
gumenten zum Handlungsziel gewdhrleistet, in der Regel nicht explizit realisiert
wird. Die SchluBregel wird meistens induktiv aus unserer Alltagserfahrung gewon-
nen oder bezieht sich auf gewisse moralische oder dsthetische Normen und besitzt
nicht objektiven Gesetzescharakter.” Das hidngt damit zusammen, daB die Kom-
munikanten in Alltagsdialogen in der Regel nicht logisch-stringent argumentieren.

3.4 Persuasive Strategien

Nachdem gezeigt wurde, daB argumentative Sprechhandlungen eine notwendige,
jedoch keine hinreichende Bedingung fiir PERSUASIONEN sind, konnte aus der
Diskussion verschiedener Argumentationsschemata die SchluBfolgerung gezogen
werden, daB das SchluBregel-Schema alltagssprachliche ARGUMENTATIONEN
adaquat widerspiegelt und erkldrt, wie der Ubergang von den Argumenten zur
Konklusion erfolgt. AnschlieBend wurde die zwischen den Argumenten und dem

Vel. dazu auch WEIss (1982, 235 f.).
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Handlungsziel bestehende argumentative Kausalbeziehung erdrtert. Nachdem folg-
lich gekldrt wurde, wie ARGUMENTATIONEN, die ein integraler Bestandteil von
PERSUASIONEN sind, funktionieren, werden im folgenden die in persuasiven
Dialogen verwendeten persuasiven Strategien erldutert und dem Zusammenhang
zwischen dem Handlungsziel des Sprechers, seiner Handlungsintention und den
persuasiven Strategien nachgegangen.

Bevor ich auf die persuasiven Strategien eingehen werde, soll zundchst der
Begriff ‘Strategie’ erkldrt werden: Jedes Mitglied einer Sprachgemeinschaft hat ver-
schiedene gesellschaftlich-soziale Aufgaben zu bewiltigen, die auBerhalb von Spra-
che und Kommunikation liegen. Zur Erfiillung dieser Aufgaben bedarf es meistens
der sprachlichen Kommunikation, die darauf ausgerichtet ist, den gesellschaftli-
chen Erfordernissen zu geniigen.9 Um eine bestimmte auBersprachliche Aufgabe,
die aber nur mittels verbaler Kommunikation realisierbar ist, zu verwirklichen,
muf sich der Sprecher fiir bestimmte kommunikative Handlungen und bestimmte
sprachliche Realisierungsmittel entscheiden, m. a. W.: Der Sprecher wihlt aus ei-
nem ihm zur Verfligung stehenden Repertoire mittels seiner sprachlichen und
kommunikativen Kompetenz - bewuBit oder unbewuBt - eine kommunikative Stra-
tegie aus. Man konnte ihn etwa mit einem Handwerker vergleichen, der verschie-
dene Werkzeuge zum Einsatz bringt, um ein defektes Fahrzeug zu reparieren. In
diesem Sinne ist sprachliches Handeln immer strategisches Handeln: es hat die
Funktion, Probleme und Konflikte, die in der Interaktion zwischen menschlichen
Individuen auftreten, zu I6sen. Als Strategie wird hier ein Plan des optimalen
Einsatzes von sprachlichen Handlungsmitteln bezeichnet, der der Realisierung
eines Handlungsziels dient, wobei der Sprecher bereits im Vorfeld der Kommuni-
kation versucht, situationsdeterminierende Faktoren zu beriicksichtigen. Die Aus-
wahl und die Anordnung der Sprechhandlungen erfolgt dabei aus handlungstgzpolo-
gischer, inhaltlich-thematischer sowie aus sprachlich-stilistischer Perspektive.”” Die
Entscheidung des Sprechers fiir eine bestimmte Strategie hingt von extralinguisti-
schen Faktoren ab, wie z. B. rdumlich-zeitliche Situation der kommunikativen
Handlung, sozialer Status, soziale Beziehungen, Alter, Geschlecht der Interaktan-
ten, mentaler, emotionaler sowie motivationaler Zustand, den der Sprecher beim
Adressaten vermutet, Annahmen iiber das Wissen des Gespriachspartners usw.
Ferner spielen fir die Auswahl der kommunikativen Strategie die Personlichkeits-
merkmale des Sprechers selbst eine Rolle.

Der Komplex strategisch angelegter Handlungsmuster von Problemlésungen,
die den Sprachteilhabern im Rahmen ihrer Handiungskompetenz zur Verfigung
stehen, wurde im Laufe der Evolution als eine Art Musterlésungen von Generation
zu Generation weitergegeben, entwickelt und verfeinert. Kommunikative Strategien
sind nicht mit sprachlichen Handlungsmustern gleichzusetzen, ,sie stellen viel-
mehr typische Ziel-Mittel-Relationen dar. Handlungsmuster wie ‘Feststellen’, ‘Vor-
werfen’, ‘Raten’ oder ‘Argumentieren’, ‘Insistieren’ usw. sind also selbst keine Stra-
tegien, sondern ‘Mittel’ im Rahmen von Strategien“ (BRINKER 1986, 175).

In persuasiven Gesprichen versucht der Proponent, den Opponenten von sei-
nem Handlungsziel zu persuadieren. Um dieses Ziel zu erreichen, das nur uber
eine kognitive Einstellungsdnderung beim Dialogpartner zu verwirklichen ist, muB
sich der Proponent fiir eine bestimmte persuasive Strategie entscheiden.

Persuasive Strategien dienen dazu, die Einstellung des Interaktions-
partners in bezug auf das Handlungsziel des Proponenten gewaltfrei, iiber kogniti-
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” Vgl. auch STRECKER (1987, 29).

Vgl. dazu auch BRINKER (1986, 174).
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ve Prozesse zu dndern.” Sein kommunikatives Handlungsziel konnte der Handeln-
de auch mit anderen verbalen und nonverbalen Strategien, wie z. B. Bitten, Befeh-
len, Bedrohen, Bestechen oder Verpriigeln usw. erreichen. Diese blenden jedoch
die Handlungsperspektive des Interaktionspartners vollig aus und schranken seine
Handlungsmoglichkeiten und seinen Willen zum Handeln ein bzw. schalten sie
vollkommen aus. Der wesentliche Unterschied zwischen Persuasionshandlungen
und anderen Handlungsmustern besteht jedoch gerade darin, daB der Proponent
den Opponenten als gleichberechtigten Kommunikationspartner akzeptiert und der
Opponent das Handlungsziel des Proponenten freiwillig aufgrund einer kognitiven
Anpassung an die Proponenteneinstellung ausfiihrt. Der Handlungsspielraum des
Opponenten muB wahrend der Persuasionsversuche des Proponenten erhalten blei-
ben, ansonsten wechselt der Proponent in ein anderes kommunikatives Handlungs-
muster. PERSUASION ist somit auch mit MANIPULATION unvereinbar, die au-
tonomes Handeln durch Beeinflussungsmechanismen, die ,unterhalb der Kontroll-
systeme“SM des BewuBtseins ablaufen, unmdglich macht.”

Handelt ein Sprecher nach dem Muster PERSUASION, stehen ihm zwei
kommunikative Strategien zur Realisierung seines persuasiven Handlungsziels zur
Verfiigung: zum einen die Strategie der objektiven ARGUMENTATION und
zum anderen die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION.” Diese Stra-
tegien unterscheiden sich einerseits durch die verwendeten Argumenttypen und
andererseits durch die mit ihnen realisierbaren Handlungsintentionen und Ziele.

Die Strategie der objektiven ARGUMENTATION ist durch die Verwendung
von solchen Argumenten gekennzeichnet, mit denen der Sprecher auf Sachverhalte
referiert, die auBerhalb der jeweiligen Interaktionsbeziehung zwischen Proponenten
und Opponenten liegen.97 Die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION dage-
gen baut auf solchen Argumenten auf, mit denen der Sprecher ,auf die Einstel-
lungs- und Geflihlswelt der Interaktanten, auf deren ‘subjektive Befindlichkeit’™
(TECHTMEIER 1996, 138) Bezug nimmt.

In einer objektiven ARGUMENTATION treten objektive und deontische Ar-
gumente auf, in Abhidngigkeit davon, ob sich die Argumente auf eine ‘objektive’
oder eine ‘soziale’ Welt beziehen.” Eine AuBerung kann unter dem Aspekt ihres
propositionalen Gehalts p als objektives Argument fungieren, wenn der mit p
benannte Sachverhalt aufgrund von Zusammenhingen, die auBerhalb des jeweili-
gen Kommunikationsvorganges und der sozialen Konstellation in der ‘objektiven’
Welt liegené den Akzeptanzanspruch des propositionalen Gehalts des Handlungs-
ziels stiitzt.” In

(30) ! 3axceure ceer!
? Temno.

93
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96
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Vgl. dazu auch MANN (1998, 116 fT.).

Vgl. SCHMIDTCHEN (1970, 27 {1.), zitiert nach KOPPERSCHMIDT (1976, 150).

Vgl. KOPPERSCHMIDT (1976, 150).

Vgl. auch KOCKAROVA (1989).

Die folgenden Abschnitte lehnen sich an TECHTMEIER (1996, 138 T.) an.

Vgl. hierzu HABERMAS (1981, I, 132 fT.), der auf der Grundlage einer Unterscheidung von
‘teleologischem Handeln’, ‘normenreguliertem Handein’, ‘dramaturgischem Handeln’ und
‘kommunikativern Handein' eine objektive, eine soziale und eine subjektive Welt unterschei-
det.

*  Vgl. TECHTMEIER (1996, 139).
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dient Zug 2 deshalb als objektives Argument, weil zwischen den propositionalen
Gehalten der Ziige 1 und 2 ein ‘objektiver’ Zusammenhang besteht, der mit Hilfe
des liegt-nahe-l(onditionalsm rekonstruiert werden kann: Falls es dunkel ist und
das Licht ausgeschaltet ist, liegt es nahe, das Licht einzuschalten. Aufgrund dieses
Zusammenhangs der ‘objektiven’ Welt kann Temno (Zug 2) als objektives Argu-
ment fir das Handlungsziel 3axczute ceéer! (Zug 1) fungieren.

Der folgende Dialogausschnitt exemplifiziert ebenfalls eine Anwendung der
Strategie der objektiven ARGUMENTATION:

(31): Situationskontext:
Bei dem folgenden Dialo%ausschnitt handelt es sich um einen Auszug aus der von mir
transkribierten Sendung ,Cas Pik“ vom 08.06.1994. Der Moderator Svjatoslav Nikolaevic

tritt in der Rolle des OEPonenten auf und sein Gast, der Maler Il'ja Sergeevi¢ Glazunov,
fungiert als l“roponent.l

Pr. BLI HaBepHOe JIydine MeHs 3HaeTe ®
IMOTOMY 49TO 3TO NOJHTHYECKOe
Op. = Hy s "He oymaio 9TO f 3Halo Jydme Bac =

noToMy 4TO Bh1 =
BO-TIePBLIX XHBeTe 6o/bloe MeHA *

BO-BTOPhIX 3HAJIK MHOTHX BJIACTL npedepycaujux JIoOed H TOBOALHO OIH3KO
6bLIM ¢ HUMM 3HaKOMRI W

[~ RV R

Der Proponent eroffnet den Dialogausschnitt mit der BEHAUPTUNG Bw nasepHoe
Aywwe mens 3Haere, die er im ndchsten Zug zu stiitzen versucht. Der Proponent
kann seine argumentative Sprechhandlung jedoch nicht vollenden, denn der Op-
ponent erzwingt einen Sprecherwechsel, indem er dem Proponenten widerspricht,
vgl. Hy 8 He dymaio uTo A 3Haw aywwe Bac (Zug 3). Seinen WIDERSPRUCH stiitzt
der Opponent in den nachsten Ziigen dadurch, daB er objektive Tatsachen und
Fakten, m. a. W.: objektive Argumente, anfiihrt, vgl. scucere 6oavwe mena (Zug 5)
und 3Haru MHO2UX 6AACTb npedepycauyux Ar0deid u 0080A6HO 6au3K0 Gblau ¢ HUMU 3MA-
komut (Zug 6). Der Kausalkonnektor noromy yro (Zug 4) signalisiert, daB jetzt Argu-
mente fir den WIDERSPRUCH folgen werden, und die satzsemantischen Argu-
mentationsmarker 6o-nepsvix und so-eropeix (Ziige 5 und 6) verweisen auf die
Reihenfolge der Argumente.

Neben objektiven Argumenten kommen in der Strategie der objektiven AR-
GUMENTATION deontische Argumente zur Anwendung. Eine AuBerung fungiert
unter dem Aspekt ihres propositionalen Gehalts p als deontisches Argument,
wenn der mit p benannte Sachverhalt aufgrund von Zusammenhédngen der fiir Pro-
ponenten und Opponenten maBgeblichen ‘sozialen’ Welt und der in ihr existieren-
den Normen, Regeln, Verhaltensmaximen usw. den Akzeptanzanspruch des pro-
positionalen Gehalts des Handlungsziels stiitzt.'? In

(32) ! Cre30u k 6abyuixe!
? Ona boasua.

14Bt sich die Verhaltensmaxime, aufgrund derer die FESTSTELLUNG Ona 601bHa
(Zug 2) als deontisches Argument fur das Handlungsziel Cse3du x 6abywxe! dient,

100
101
102

Zum liegt-nahe-Konditional vgl. KLEIN (1987, 117 ff.) und Kapitel 3.3.2.2.
Zu den im Transkript verwendeten Symbolen vgl. Kapitel 0.
Vgl. auch TECHTMEIER (1996, 139).
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als Scl‘xluBregel103 wie folgt rekonstruieren: Wenn die GroBmutter krank ist, so soll-

te man sie besuchen.

Auf die Normen und Regeln des sozialen Verhaltens, die auch moralisch-
ethische Axiome, sprachlich-kommunikative Normen, altruistische, utilitaristische,
hedonistische u. 4. Grundsatze unserer Gesellschaft umfassen, kann in objektiven
ARGUMENTATIONEN direkt oder indirekt Bezug genommen werden. Es liegt
auf der Hand, daB fiir das Gelingen dieser Form der ARGUMENTATION voraus-
gesetzt wird, daB Proponent und Opponent ,die in der jeweiligen sozialen Welt
geltenden Normen, Regeln etc. auch wirklich akzeptieren. Ist dies nicht der Fall ...,
dann scheitert natiirlich auch die Akzeptanzsicherung“ (TECHTMEIER 1996, 140).

Wie bereits erwahnt, kann der Proponent in persuasiven Dialogen neben der
Strategie der objektiven ARGUMENTATION die Strategie der subjektiven ARGU-
MENTATION verfolgen. Innerhalb der Strategie der subjektiven ARGUMENTA-
TION werden subjektive Argumente verwendet. Eine AuBerung kann unter
dem Aspekt ihres propositionalen Gehalts p als subjektives Argument dienen,
wenn der mit p benannte Sachverhalt auf die ‘subjektive’ Welt von Proponent und/
oder Opponent Bezug nimmt, auf den physischen und psychischen Zustand, auf
Einstellungen, Gefiihle, Uberzeugungen, Bewertungen usw. von Proponent/Oppo-
nent.

Im folgenden minimalen Dialog wird die Strategie der subjektiven ARGU-
MENTATION erfolgreich angewendet:

(33):

: Pr. — Ckaxcu, yro Tebe npunecru?

, MoosceT 6biTy, Tebe uez0-HUbGYOs XOYETCR,
p 2 Tebe npuHecy 3asTpa.

5 Op. — Huuezo He xouy.

p Pr. — Hy, noxcanyiicra, cxaxncu,

) MHe 3TO TaK 8axCHO,

. R X0y Tebe JocTasuTsy YO0GONLCTEUE,

. Op. — Hy, xopowo,

npUHECU HeMHONCKo nuposchsix  IITudyp®,
Ooavwie Huuez0 He Hado.
(Vidnevskaja 1991, 72)

o~
>

In (33) verfolgi die Proponentin die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION.
Mit der BITTE Ckaoxcu, uto Te6e npunectu? erdffnet die Proponentin den minimalen
Dialog und bringt ihr Handlungsziel in den Dialog ein. Das Handlungsziel stiitzt
die Proponentin in Zug 2 mit der ANNAHME Mooicer 6uiTs, Tebe uyezo-Hubyov xo-
vercs, die hier als subjektives Argument fungiert, da der propositionale Gehalt der
AuBerung einerseits auf eine Einstellung der Proponentin und andererseits auf
einen moglichen Wunsch der Adressatin Bezug nimmt. Nachdem die Proponentin
einen negativen Bescheid in bezug auf ihr Handlungsziel erhalten hat, insistiert sie
auf ihrer BITTE, vgl. Hy, noxcanyicra, ckaxcu (Zug S). AnschlieBend fiihrt die Pro-
ponentin wiederum subjektive Argumente an, die jedoch diesmal nur auf ihre ei-
gene subjektive Einstellung mue 3710 Takx eaxcno (Zug 6) und ihren Wunsch a xouy
Tebe docTasuts yooeoascteue (Zug 7) Bezug nehmen. Wie die Ziige 8 bis 10 zeigen,
gibt die Opponentin der BITTE der Proponentin nach, vgl. Hy, xopowo, npunecu

103 Zum Terminus ‘SchluBregel’ vgl. Kapitel 3.3.2.2.

Vgl. auch TECHTMEIER (1996, 140).
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HeMHOXNCKO nupoxchblx IITudyp”, 6oavuse Huuezo He Hado. Damit ist die PERSUASI-
ON der Proponentin mittels der Strategie der subjektiven ARGUMENTATION
erfolgreich beendet.

Die in den persuasiven Strategien verwendeten Argumente lassen sich ver-
schiedenen Wissensbereichen zuordnen. Die in der Strategie der objektiven AR-
GUMENTATION zur Anwendung kommenden Argumente beziehen sich im Fall
der objektiven Argumente auf den Bereich des enzyklopadischen Wissens und im
Fall der kommunikativ-deontischen Argumente auf den Bereich des Interaktions-
wissens. Der Wissensbereich fiir die subjektiven Argumente, die in der Strategie
der subjektiven ARGUMENTATION gebraucht werden, ist schwieriger zu bestim-
men: Fiir diese Argumente kommen beide Bereiche in Betracht, je nachdem, ob
die zum Ausdruck gebrachte E'mstellun% den Bereich der ‘objektiven’ Welt oder
den Bereich der ‘sozialen’ Welt betreffen. >

Da die persuasiven Strategien auf eine Akzeptanzerklairung des Opponenten
gerichtet sind, besteht ihr Ziel darin, eine (zumindest partielle) Einstellungsuber-
einstimmung in bezug auf das Handlungsziel zwischen Proponenten und Oppo-
nenten zu erreichen. Die kognitive Einstellungsinderung des Opponenten realisiert
sich entweder im kognitiven Zustand des Uberzeugt-Seins oder im kognitiven Zu-
stand des Uberredet-Seins. Durch die Verwendung unterschiedlicher persuasiver
Strategien und somit unterschiedlicher Argumente werden unterschiedliche kogni-
tive Zustdnde erreicht, die jedoch beide in der Abgabe einer Akzeptanzerklarung
des Opponenten zum Ausdruck kommen.

Der kognitive Zustand des Uberzeugt-Seins (der Uberzeugung) des Opponen-
ten beinhaltet die Internalisierung der Proponentenperspektive, d. h. diese wird
letztendlich vom Opponenten iibernommen und der Opponent akzeptiert das
Handlungsziel des Proponenten aus Uberzeugung. Tritt dagegen der kognitive Zu-
stand des Uberredet-Seins (der Uberredung) ein, so gibt der Opponent eine Akzep-
tanzerklirung ab, die demgegeniiber nicht auf kognitiver Uberzeugung beruht,
sondern aufgrund bestimmter pragmatischer, extralinguistischer Faktoren zustan-
degekommen ist. Uberredung kann beispielsweise infolge bestimmter psychischer
Zustinde des Opponenten, aus Zeit- oder Lustmangel zum Diskutieren oder auf-
grund bestimmter Umstinde, die im Beziehungsmanagement und in der Bezie-
hungsgestaltung der Kommunikanten zu finden sind, entstehen.

In Abhiangigkeit von der beabsichtigten Art der Einstellungsinderung kann
der Proponent mit einer persuasiven Sprechhandlung einerseits die Intention des
Uberzeugen-Wollens (des Uberzeugens) und andererseits die Intention des Uberre-
den-Wollens (des Uberredens) verfolgen, wobei er sowohl die Strategie der objekti-
ven ARGUMENTATION als auch die Strategie der subjektiven ARGUMENTA-
TION verwenden kann. Dies ist wiederum von der Art des Handlungsziels, das auf
gegenstandlich-praktischem oder mentalem oder emotiv-psychischem Gebiet liegen
kann, abhingig.

Besteht das Handlungsziel des Proponenten darin, den Gesprachspartner zu
einer positiven bzw. negativen Handlung gegenstandlich-praktischer Art zu veran-
lassen, so kann er beide Intentionen verfolgen und sich dabei beider Strategien
bedienen. Ist die PERSUASION des Proponenten erfolgreich, so kann der Oppo-
nent die gegenstindlich-praktische Handlung (z. B. dem Proponenten beim Basteln
zu helfen) ausfiihren, weil er aufgrund der erfolgten ARGUMENTATION entwe-
der von ihrer Richtigkeit/Notwendigkeit/Niitzlichkeit/Annehmlichkeit usw. iiber-
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Vgl. auch TECHTMEIER (1996, 141).
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zeugt ist oder weil er zwar von ihrer Richtigkeit/Notwendigkeit usw. nicht tber-
zeugt ist, sich jedoch zur Ausfiihrung/Unterlassung der gegenstidndlich-praktischen
Handlung hat iiberreden lassen. Die Griinde dafiir lassen sich oft in der Bezie-
hungsgestaltung der Interaktanten finden, beispielsweise will der Opponent den
Proponenten nicht verdrgern, um nicht die weiteren zwischenmenschlichen Bezie-
hungen zu gefdhrden.

Liegt das Handlungsziel des Proponenten dagegen auf mentalem Gebiet, will
der Proponent also seinen Kontrahenten von einer aufgestellten BEHAUPTUNG
{iberzeugen, dann kann er nur die Intention des Uberzeugen-Wollens anstreben
und die Strategie der objektiven ARGUMENTATION verfolgen. Ist die PERSUA-
SION des Proponenten erfolgreich, so hat der Opponent die Meinung des Propo-
nenten internalisiert.

Verfolgt der Proponent als dritte Moglichkeit ein emotiv-psychisches Hand-
lungsziel, beabsichtigt er z. B. seinen Gesprachspartner bei Kummer zu trosten,
muB der Proponent versuchen, den anderen Dialogteilnehmer zu tiberzeugen. In
diesem Fall kann sich der Proponent sowohl der Strategie der subjektiven ARGU-
MENTATION als auch der Strategie der objektiven ARGUMENTATION bedie-
nen. In der Regel wird der Proponent bei einem emotiv-psychischen Handlungsziel
hauptsédchlich die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION verfolgen und mit
subjektiven Argumenten auf die ‘subjektive’ Welt der Kommunikanten eingehen.
Der Proponent kann jedoch auch bei einem emotiv-psychischen Handlungsziel die
Strategie der objektive ARGUMENTATION anwenden, indem er z. B. Beispiele
aus der ‘objektiven’ Welt anftihrt oder auf die ‘soziale’ Welt des Opponenten Be-
zug nimmt. Ist die PERSUASION des Proponenten erfolgreich, so hat der Oppo-
nent auch in diesem Fall die Proponentenperspektive internalisiert.

Unabhingig von dem verfolgten Handlungsziel wird der Proponent norma-
lerweise zuerst versuchen, die Intention des Uberzeugen-Wollens zu realisieren, da
diese im allgemeinen positiver eingestuft wird als die Intention des Uberreden-
Wollens. Falls sich erstere nicht realisieren 1d4B8t, d. h. falls der Opponent keine
Akzeptanzerklirung in Aussicht stellt, kann der Proponent die Intention des Uber-
reden-Wollens, wo dies mdéglich ist, weiter verfolgen, um die persuasive Sprech-
handlung zu einem gelungenen AbschluB zu bringen.

Die Unterscheidung zwischen ‘iiberzeugen’ und ‘iiberreden’ findet sich be-
reits in der antiken rhetorischen Theorie, und zwar in der Differenzierung zwischen
dem intellektuellen Persuasmnsznel ‘Loglk’ und den zwei emotiven Persuasionszie-
len ‘Ethos’ und ‘Pathos’.'® PLATON diskutiert den Unterschied zwischen ‘iiberzeu-
gen’ und ‘liberreden’ in den Dialogen ‘Phaidros’ und ‘Gorgias’:

sS0krates: MuB nun nicht, wo gut und schén soll geredet werden, des Redenden
Verstand die wahre Beschaffenheit dessen erkennen, woriiber er reden will?

Phaidros: So vielmehr habe ich immer gehért, lieber Sokrates, wer ein Redner wer-
den wolle, habe nicht n&tig, was wahrhaft gerecht sei, zu lernen, sondern nur was
der Volksmenge, welche zu entscheiden hat, so scheint; ebenso auch nicht, was
wahrhaft gut sei oder schon, sondern nur was so scheinen werde; denn hierauf griin-

de sich das Uberreden, nicht auf der Sache wahre Beschaﬁ'enhelt (Phaidros,
259e-260a)

»Oorgias: ... Nidmlich gar oft bin ich mit meinem Bruder oder andern Arzten zu ei-
nem Kranken hingegangen, der entweder keine Arznei nehmen oder den Arzt nicht

106 Vgl. dazu die ausfiihrliche Darstellung in Kapitel 3.1.
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wollte schneiden oder brennen lassen, und da dieser ihn nicht tiberreden konnte,

habe ich ithn doch {iberredet, durch keine andere Kunst als die Redekunst.®
(Gorgias, 456b)

Nach GEISSNER (1977, 234) unterscheidet in Deutschland zum ersten Mal der
Rhetoriker Fr. A. Hallbauer (1725) zwischen ‘liberzeugen’ und ‘Gberreden’. KANT

(1781; 1993, 829 ff.) unterscheidet in ‘Kritik der reinen Vernunft’ zwei Arten von
n,Furwahrhalten“:

»Wenn es fur jedermann giiltig ist, so fern er nur Vernunft hat, so ist der Grund des-
selben objektiv hinreichend, und das Fiirwahrhalten heiBt alsdenn Uberzeu-

gung. Hat es in der besonderen Beschaffenheit des Subjekts seinen Grund, so wird
es Uberredung genannt.

Uberredung ist ein bloBer Schein, weil der Grund des Urteils, welcher lediglich im
Subjekte liegt, fur objektiv gehalten wird. Daher hat ein solches Urteil auch nur Pri-
vatgiltigkeit, und das Flirwahrhalten 188t sich nicht mitteilen...

Uberredung demnach kann von der Uberzeugung subjektiv zwar nicht unterschieden
werden, wenn das Subjekt das Fiirwahrhalten, bloB als Erscheinung seines eigenen
Gemiits, vor Augen hat; der Versuch aber, den man mit den Griinden desselben, die
fir uns giiltig sind, an anderer Verstand macht, ob sie auf fremde Vernunft eben
dieselbe WirkunS tun, als auf die unsrige, ist doch ein, obzwar nur subjektives Mit-
tel, zwar nicht Uberzeugung zu bewirken, aber doch die bloBe Privatgiiltigkeit des
Urteils, d. i. etwas in ihm, was bloBe Uberredung ist, zu entdecken...

Uberredung kann ich fiir mich behalten, wenn ich mich dabei wohl befinde, kann sie
aber und soll sie auBer mir nicht geltend machen wollen.“

KANT unterscheidet demnach Uberredung und Uberzeugung danach, ob das ,Fiir-
wahrhalten“ auf subjektiven oder objektiven Elementen, die universelle Giiltigkeit
besitzen, basiert. In der weiteren Forschung wurde ‘liberzeugen’ mit positiven Kon-
notationen gebraucht, ‘liberreden’ dagegen mit eher negativen. Der heutige wissen-
schaftliche Sprachgebrauch versucht demge&eniiber iberwiegend, diese Kategorien
wertfrei und rein deskriptiv zu verwenden. ” Die pejorative Konnotation des Be-
griffs ‘Uberreden’ findet sich noch in Arbeiten, die nicht von authentischen Per-
suasionsformen ausgehen, sondern versuchen, normative, rationale Persuasions-
theorien zu schaffen, die eine ideale Sprechsituation voraussetzen (vgl. z. B. KOP-
PERSCHMIDT 1973; 1976%). )

Wie ich gezeigt habe, stellen ‘Uberzeugt-Sein’ und ‘Uberredet-Sein’ verschie-
dene kognitive Zustande des Opponenten dar, die infolge eines gelungenen Persua-
sionsprozesses im Zusammenspiel der Handlungsziele des Sprechers, der persuasi-
ven Intentionen des Sprechers sowie der persuasiven Strategien und der damit ge-
wihlten Argumente und sprachlichen Realisierungsmittel entstanden sind. Die Zu-
sammenhinge zwischen den persuasiven Handlungszielen und -intentionen sowie
Strategien werden in Tabelle 1 erfaBt. Sie zeigt, daB zwischen der Handlungsinten-
tion des Sprechers, seinem Handlungsziel und der angewandten persuasiven Stra-
tegie folgende Relationen bestehen:

Wird die Intention des Uberzeugen-Wollens verfolgt, sind Handlungsziele auf
allen drei Ebenen moglich: der gegenstdndlich-praktischen, der mentalen sowie der
emotiv-psychischen. Dabei kann die Strategie der objektiven ARGUMENTATION
bei allen Handlungszielen angewendet werden. Im Falle eines gegenstindlich-prak-
tischen und eines emotiv-psychischen Handlungsziels kann der Sprecher neben der

" Vgi. dazu GEISSNER (1977, 234).
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Tabelle 1: Zusammenhdnge zwischen Handlung;zielen der Sprecher, Handlungsintentionen der
Sprecher und persuasiven Strategien' 4

Handlungsziele Handlungsintention
Uberzeugen-Wollen Uberreden-Wollen
Strategie Strategie
objektive subjektive objektive subjektive
ARGUMEN- ARGUMEN- ARGUMEN- ARGUMEN-
TATION TATION TATION TATION
gegenstandlich-
praktische * * * ¥
mentale + - - -
emotiv- + + - -
psychische

Strategie der objektiven ARGUMENTATION auch die Strategie der subjektiven
ARGUMENTATION benutzen. Soll dagegen ein mentales Handlungsziel realisiert
werden, ist die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION ausgeschlossen. An-
derenfalls wiirde sich zwischen dem Handlungsziel und der verfolgten Strategie
sowie der Intention des Uberzeugen-Wollens ein Widerspruch ergeben.

Verfolgt der Sprecher die Intention des Uberreden-Wollens, kann er nur ge-
genstandlich-praktische Handlungsziele realisieren. Hierbei kann der Sprecher so-
wohl die Strategie der objektiven ARGUMENTATION als auch die Strategie der
subjektiven ARGUMENTATION einsetzen. Die Verwirklichung der Intention des
Uberreden-Wollens und die Realisierung mentaler oder emotiv-psychischer Hand-
lungsziele schlieBen sich gegeneinander aus. Da im Falle eines gegenstidndlich-
praktischen Handlungsziels beide Intentionen und beide Strategien anwendbar
sind, wird der Opponent das angestrebte Handlungsziel ausfithren, weil er entwe-
der uberzeugt oder iuberredet wurde. Bei einem mentalen oder emotiv-psychischen
Handlungsziel dagegen kann der Proponent nur die Intention des Uberzeugen-
Wollens verfolgen. Sofern der Opponent die Proponentenperspektive internalisiert,
ist er vom Handlungsziel des Proponenten iiberzeugt.

Die oben durchgefiihrte exakte Trennung zwischen Handlungszielen, Hand-
lungsintentionen und entsprechenden persuasiven Strategien erfolgte aus heuristi-
schen Griinden. Da es bei Handlungszielen gegenstiandlich-praktischer Art in der
Praxis fiir den Proponenten nur entscheidend ist, ob er eine Akzeptanzerklidrung
des Opponenten erhélt, kann der Proponent in Alltagsgesprichen sowohl die Inten-
tion des Uberzeugen-Wollens als auch die Intention des Uberreden-Wollens verfol-
gen und beide persuasive Strategien anwenden. Damit verfolgt der Proponent eine
opake Strategie. Die Anwendung einer opaken Strategie verdeutlicht Beispiel 34:

108 Das Zeichen ‘+’ bedeutet ‘moglich’ und das Zeichen ‘' *nicht méglich’,
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(34): Situationskontext:

Die geschiedene Ehefrau Tanja (= Pr.) eines Schriftstellers, dessen Werke in der Sowjet-
union nicht publiziert werden diirfen, mochte mit ihrer gemeinsamen Tochter in die USA
ausreisen. Sie besucht ihren ehemaligen Ehemann Boris (= Op.) im Puskinskij zapovednik,
um ihn davon zu {iberzeugen, mit ihnen auszuwandern. Boris hat sich in den Zapovednik
zuriickgezogen, um in Stille und Abgeschiedenheit ber sein Leben reflektieren zu kon-
nen. Die Diskussion, die im folgenden gefihrt wird, ist nicht neu; Tanja hat schon ofters
versucht, ihren Ehemann zur Ausreise zu bewegen, allerdings ist ihr dies noch nie gelun-

gen.
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Op.
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Op.

Op.

Op.

Op.

Op.

— IlaBai Bce oOCcyauM.

JlaBaif MOroBOPAM CIIOKOHHO.

— S He noeny.

[IycTh OHE ye3XaloT.

— K10 — onn? — cupocuna Tans.
— Te, KTO MHe XH3Hb OTpaBJIfeT.
BoT nycTbh OHE H emyT...

— Teb1 nocamsr.

— Ilycts caxaror.

Ecsnn neTepaTypa — 3aHATHE MpeNOCYIHTENbHOE, Hallle MECTO B TIOPbME...

H BooOlne, 3a NHTEpaTypy He CaXaloT.

— Xeiidel TaXe He omyGIMKOBas CBOIO paboTy, & ero B3sAJH H IIOCaJHJIH.

— IToTOMY H B3AJIH, 9TO He OITyOJIHKOBAJI.
Hapo 6bu1o nedataTthes B ,,'pansax®.

Hinn B ,KoHTHHEeHTE".

Tenepr BCTYNHTLCA HEKOMY.

A Tak Ha 3amnage MOI/IH 6bl ITYM IMOXHAT. ..
— Tul ysepen?

— B yem?

— B ToM, 9To Mmna Xe#cdel dHTEpecyeT 3ananHyio o6IecTBEHHOCTD?

— MMoyeMmy 611 # HeT?

O ByKOBCKOM ITHCAIH.

O Ky3HeuoBe nycasy...

— 3TO0 BCe NONATHYECKAS HTPa.

A Hajo IymMaTb O PeaJIbHOB XH3HH.

— Eine pa3s rosopio, He moexy.

— O6bacHH, riovemy?

— TyT Hevyero o6BLACHATS...

Mo f3bIK,

Moii Hapo[,

Mos Ge3yMHas CTPaHa...

IMpencrassb cebe, 1 MobMo Jaxe MHIHLIEOHEPOB.
— JIro60BL — 9TO cBOGOMA.

[ToKka OTKpRITHI OBEPH — BCe HOPMAJILHO.

Ho ecnd OBepH 3aIepThi CHAPYXH — 9TO TIOpbMA...
— Ho Benp cefigac OTIIYCKAIOT.

— U 1 Xx09y 3THM BOCIIONIL30BATLCA.

MtHe Hamoeo.

MHe Hagoeso CTOATh B 0O9epeiX 38 BCAKOH OPAHLIO.
Hanoeno XomuTL B PBAHLIX TYJIKaX.

Hanoeno pamoBaThca TOBAXKBHM caple/ibKaM...
Y10 Te0 ynepxupaet?

3pmuTax, Hesa, Gepesnl?

— Bepe3nl MeHA COBeplLUIeHHO He BOMHYIOT.
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“ pr — Tax wTo Xxe?

“ op. — SA3bIK.

7 Ha 9yxoM si3biKe MBI TepsieM BOCEMbIECHAT MPOLIEHTOB CBOeH THIHOCTH.
‘8 Mk&l yTpausBaeM crmoco6HOCTh INYTHTL, HPOHH3HPOBATE.

® OngHO 9TO MeHA B yXac NMPHBOIHT.

o py, — A MHe BOT He 0 IIOYTOK.

5t Mogymaid o Maine.

32 IpencTaBsb cebe, UTO ee OXHIOAET.

53

y Op. — Tkl Bce YXXACHO NMpeyBe/IKYHBACLIE.

o MBH/UTHOHLI Moaed XKHUBYT, paboTatoT H a6COMOTHO CIACTIIHBLI.
Pr. — MHJUIHOHRKI MyCKaH OCTAIOTCA.

36

57 A rosopio o Tebe.

Bce paBHO Te6s He medaTaloT.

i: Op. — Ho 31ech MOM YBTATEIIH.

P A TamMm...

o KoMy HyXHEI MOH paccKa3hl B ropoae Yuxaro?

52 Pr, — A 3JeCb KOMY OHH HYXHhbI?

6 Oduumantke u3 JIlykomoppa“, KoTopas gaxe MeHIO He YETaeT?

o Op. — Bcem.

o ITpocTo cefigac mond o6 3TOM He MOragLIBalOTCA.
Pr. — Taxk 6yner Bcerna.

66

& Op. — OL!{BGaembcn. )

o Pr. — INoimu, gepes mecaTs JieT 8 6yXy CTapyXoH.

MHe Bce 3apaHee H3BECTHO.

Kax bt npoXxHuTLIA JeHb — CTyneHbKa B 6ymymee.
H Bce cTyneHbKH OIHHAKOBLIE.

Cepble, BLITOIITAHHLIC H KPYThie...

A X049y NpOXHTL elne OgHY XH3Hb,

MedqTalo 0 KaKOoH-TO HeOXHIaHHOCTH.

[Iycts 3TO GymeT ApaMa, Tpareass...

910 6ymeT HeoXHIaHHAS aApaMa...

69
70
7i
72
73
74
75

aew

76
77
78
79
80
8
82
83
a4
85

Op. — TaHsA, — roBoplo, — f 4eJIOBEK JIErKOMBIC/IeHHBIH.
Jho6an aBaHTIOpa MeHS YyCTpaHBaeT.
Ecnu 61 TaM (5 OTOTHYJN 3aHaBecKy) crosia ,Kapasesuia® unu ,bounr®...
Cen 6nl ¥ IOEXAN.
Y1060t TONLKO B3rNISHYTHL Ha 3TOT caMhld Bpomsen.
Ho XoOBTL O HCTAHLMAM.
O6BACHATLCSH, NOKA3KLIBATD.
HcTopuaeckas poanHa...
30B NpenKos...
Tera ®ans lnineposuy...

Ham npuHecnd exy H BEIIUBKY.

:: Pr. — Torma noxenaf HaM yJadH...
o8 CMOTpH, B MeHIO ,KOTJIeThl“ gepe3 ,a“...
50 Op. — He nonsn?
o0 Pr. — i Bemn 3aexasia MPOCTHTLCA.
or Eciia Thl He cornaceH, Mbl ye3xaeM OJHH.
02 310 pemeHo.

Op. — A Mama?

2 Pr. — Y10 Mama?
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94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
11
112
113
il4
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
127
128

129
130

131
132
133
134
135
136
137

138

Op.
Pr.

Op.
Pr.

Pr.
Op.
Pr.

Op.

Pr.

Op.

Pr.
Op.

Pr.

Pr.

Pr.

Paay Hee Bce 3TO W menaeTcs.

Thl palIb CpaBkKy...

— Kakyio cnipaBky?

IMonoxnH, DaBail BRINLEM...

— YT1o y Te64 HeT MaTepHAJILHLIX IIPeTEH3HH.
Y 1e61 ecTb K HAM MaTepHalIbHbie MpeTeH3un?
— Yenyxa Kaxas-To...

— 3HaYHT, Za10b CIOpaBKy?

— A ecnu Het?

— Torna Mamxy He BRITTYCTAT.

— H THl noegewns ogHa?

— He 3Halo...

Her...

S mymalo, Tbl 3TOro He cle/naellb.

Thi, B NnpHHLMTIE, He 3JI0A.

— IIpr 9em TyT MO6pOTa?

Peur HaeT o XXHBOM 4YejlOBeKe.

A eclIH JOYKa BbIpacTeT H CKaXerT...

Kax Thl MoXeIIlb pelnaTh 3a Hee?

— KoMy xe pemath-10?

Teb6e?

ThI ¢BO1O XH3Hb HCKOBEPKAJI, MOIO XH3Hb HCKOBEPKAJ...
— Bce He Tak 6e3HaJeXxHO.

— CoseTyio Tebe noxyMaTsb.

— MHe Hegero aymath...

KaxH#e-To HIHOTCKHe CIIpaBKH...

— 1A d9ero Tui Bce 3TO 3aTesa?

A xe He mblo, paboTalo...

2KH43Hp HAIAOKTCA, BOT YBHIHLIb...

~ CamM xe rosopus: ,KT0 Havay nuTh, ToT 6yneT nuTh!“
— 370 He 1.

3JTO KAKOM-TO BHIJIHYAHHH...

Byms oH npoxsiaT!

— He Baxuo...

C 10601 310pOBaIOTCA.

— IIycTs Moe pelneHHe — aBaHTIOPA, HJIH Jaxe 6e3yMHe.
i1 6omie He MorYy...

Ee oT9asHAe myrano Mensa. Ho uto g4 Mor cxaszath?

Op.

Pr.

Op.

— lNomMuuIns, Kak s Hec Te6d U3 rocrei?
Hec, Hec H YpOHHA...

Korza-To Bce 6u1JI0 XOpowIo.

H 6ymet xopoino.

— MHu 6bUTH cOBepIEHHO XPYTHMH JTOXLMH.
A cTapero.

— Hugero nogobxoro...

Tana samomgana. S, Kak 06bI9HO, ITYCTHIICA B PACCYXKACHHUS:

Op.

171

— EnuncTeenHas gecTHas gopora — 3TO IOyTh OMIHOOK, pa3ogapoBaHHH H

Hagexin.
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139
146
141
142

KH3HbL — ecTh BhifBJIeHEe COGCTBEHHBIM OIMLITOM IPaHHL A06pa M 3J1a...
O pyrBx myTest He cvImecTsyeT...

S X 9emy-TO nMpHIDeN...

Ilymaio, ¥TO emie He MO3THO...

4

: " Pr. — 3710 CcloBa.

1 Op. — CnoBa — Mod nipodecccHs.
Pr. — H 310 — cxopa.

146
147
148

Bce yxe pemeHo.
[loegeM ¢ HamH.
Thi npoXuBellL elne OQHY XH3HE...

149
et Op. — Ilns nucaTesis 5TO — CMEPTD.
151 Pr. — Tam MHOIoO pycCKHX.

Op. — 370 NopaxKeHLhl.

152
153
154

CKoITHe HeCYaCTHLIX MMOPAXKEHLEB.
Haxe Ha6okoB — ymepOHLIA TaNalT.
Yro ke roBopuTh 0 KaKoM-HHOYIL 3ypoBe!

:j; Pr. — K70 310 — 3ypos?
57 Op. — BbLT TAKOH...
b7 py — O 9eM MBI TOBOpHM?

158

Bce yxe peineno.
159 y p

B 9ETBEPI ! NOJaI0 JOKYMCHTHI.

Sl MaIIMHATLHO MOACYHTAN, CKONLKO OCTAOCEH A0 JETBEpra.
H Bapyr nodyBcTBOBA)N TaKYI0 OCTPYIO 60Jb, TAKYIO HEBLIPA3ZHMYIO CIIOB&MH ropedb,
9TO Aaxe pacrepsics. S ckazanm:

::7 Op. — Taus, npocTd MeHs K He ye3XKaH.
Pr. — INo3aHo, — rOBOPHT, — MHUJTHIAA...
(Dovlatov 1995 d, 380 ff.)

Im folgenden versuche ich zu zeigen, wie die beiden Kommunikanten in Beispiel
34 eine opake persuasive Strategie verfolgen, um ihre jeweiligen Handlungsziele zu
realisieren. Da das Handlungsziel der Proponentin Tanja gegenstandlich-prakti-
scher Art ist (sie versucht, den Opponenten, ihren geschiedenen Ehemann Boris,
zur Ausreise mit ihrer gemeinsamen Tochter in die USA zu bewegen), ist sowohl
die Strategie der objektiven ARGUMENTATION als auch die Strategie der subjek-
tiven ARGUMENTATION anwendbar. Diese beiden Strategien sind in Beispiel 34
eng miteinander verkniipft.

Die Proponentin eréffnet den Dialog mit dem initialen Gespriachsschritt Ja-
eau sce 06cyoum. Jasai nozoeopum cnoxoudro (Ziige 1 und 2) als Master Speech Act ”
Mit [asau sce o6cyoum gibt sie das Thema des folgenden Gesprichs vor, wobei sie
auf vorangegangene Ereignisse referiert, die beiden Kommunikanten bekannt sind.
Der Allquantor sce zeigt, daB die Handlungsperspektiven und Einstellungen beider
Dialogteilnehmer beriicksichtigt werden sollen. Jasaii nozosopum cnokoiino ist eine
AUFFORDERUNG, die folgende Diskussion sachlich zu gestalten.

Der Dissens zwischen den Eheleuten, der auch schon vor diesem Gesprach
vorhanden war, manifestiert sich sofort im dritten Zug des Dialogs, denn der Oppo-
nent duBert mit einer spezifischen reaktiven Sprechhandlung einen negativen Be-
scheid, vgl. A ne noedy. Daraufhin beginnt jeder Dialogteilnehmer seine Pro- bzw.
Contra-ARGUMENTATION, wobei sowohl die Proponentin als auch der Oppo-
nent jeweils die Strategien der objektiven ARGUMENTATION und der subjekti-

1% Zu den Master Speech Acts vgl. FOTION (1971), WEBER (1997).
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ven ARGUMENTATION verwenden. Diese Strategien sind meistens so eng mit-
einander verflochten, daB eine opake Strategie vorliegt. In den Ziigen 4 bis 23 wird
von beiden Gespriachspartnern vor allem die Strategie der objektiven ARGUMEN-
TATION angewendet. In Zug 8 z. B. warnt die Proponentin ihren Gesprachspart-
ner vor den moéglichen Folgen seiner Handlung, vgl. Teb6s nocadar. Der Opponent
schlidgt jedoch diese WARNUNG aus, vgl. ITycts caxncarot, und behauptet im néch-
sten Zug: Ecau auteparypa — 3ansTue npedocyuTeabHOe, Hauie MecTO 8 TIOPbME...
(Zug 10). Diese BEHAUPTUNG stiitzt er wiederum mit der BEHAUPTUNG H
eoobuwie, 3a auTepa1ypy He caxcaiot. Als Gegenargument fuhrt die Proponentin die
Tatsache an Xeidgey daxce He onybaukosan ceorw paboTy, a ez0 e3au u nocaduau (Zug
12) und zieht damit implizit einen BeispielschluB. In seinem nachsten Gesprichs-
schritt (Ziige 13 bis 17) bringt der Opponent seine subjektive Einschatzung der ge-
nannten Tatsache zum Ausdruck. Er erklart, warum dieser Fakt zustandegekom-
men ist, vgl. IToromy u e3sau, uto He onybaukosas. AnschlieBend behauptet er, daB
Xeiigpey anders hitte handeln miissen, um nicht ins Gefdangnis zu kommen, vgl.
Hado 6bi10 nevararees 6 ,Ipansx”. Hau e ,KonTuHente”, Danach stellt er fest: Teneps
ecTynuteca Hexkomy und behauptet: 4 Tax Ha 3anade moznu 661 wym nodHaTs... Doch
seine Gesprichspartnerin zweifelt seine Aussagen an, indem sie die FRAGE Tu
yeepen? (Zug 18) stellt. Um die Glaubwiirdigkeit seiner Argumente zu verstirken,
fuhrt der Proponent Fakten, also objektive Argumente, an: O Bykoeckom nucaau. O
Kysneyose nucaau... (Zige 22 und 23). Wie der folgende Gespriachsschritt der Pro-
ponentin zeigt, akzeptiert sie die Argumente des Opponenten nicht. Sie bewertet
zunichst die bisher angefiihrten Fakten, vgl. 3To éce noautuveckas uzpa (Zug 24),
und danach fordert sie den Opponenten auf, an das reale Leben zu denken, vgl. 4
Hado dymare o peasvrHoid wcusnu. Der Opponent versteht den Sinn ihrer AuBerung
sehr wohl, wie aus seiner Reaktion hervorgeht: Er insistiert auf seiner ABLEH-
NUNG des Handlungsziels seiner Frau, vgl. Ewe pa3 2060pi, He noedy. Daraufhin
bittet die Proponentin ihn, seine ABLEHNUNG zu begriinden, vgl. O6aacru, noye-
Mmy?

Mit dem folgenden Gespriachsschritt des Opponenten nimmt der Dialog eine
emotive Wende, d. h. ab hier verfolgen die Kommunikanten die Strategie der sub-
jektiven ARGUMENTATION: Der Opponent erinnert an seine Liebe zu seiner
Muttersprache und an seine Heimatverbundenheit, vgl. Moa s3bik, Mod Hapod, mos
Gesymnasn cTpana... Ilpedctass cebe, 8 A06ni0 daxce muauyuonepos (Ziige 29 bis 32).
Daraufhin reagiert die Proponentin auch sehr emotional. Zunichst zeigt sie ihr
Verstiandnis von Liebe und Freiheit auf, vgl. /Tio6oséb — 3T0 cs0600a. Iloka oTkpbiTb
deepu — ace HopmaavHo. Ho ecau dsepu 3anepTel cHapyscu — 3T0 Tiopsma... (Ziige 33
bis 35). Der Opponent fiihrt daraufhin als objektives Gegenargument die FEST-
STELLUNG Ho 6edv ceiivac ornyckaior (Zug 36) an. Mit der Partikel eeds signali-
siert der Opponent, daB er davon ausgeht, daB diese Tatsache allgemein bekannt
ist.""° Die Proponentin bestitigt dies indirekt und zeigt danach ihre derzeitige Be-
findlichkeit auf, vgl. Mue nadoeao. Mue Hadoeso CToATv ¢ ouepedax 3a 6csikou Ops-
Hbto. Hadoeno xodute 6 peansix wyakax. Hadoeno padoeareca 206A0ChuM CAPOEAbKAM. ..
(Ziige 38 bis 41). Die wiederholte Verwendung des Lexems nadoero weist auf die
starken negativen Emotionen, die die Proponentin in bezug auf ihre derzeitige un-
befriedigende Lebenssituation empfindet, hin. Sehr emotional fragt sie ihren Ge-
sprichspartner: Yro Te6s ydeprwcueaer? Spmurax, Hesa, 6epeswt? (Ziige 42 und 43).
Daraufhin fiihrt der Opponent als sein Hauptargument die Sprache an (vgl. Zug

1o Zu der Partikel seds als Konsensmarker vgl. Kapitel 4.3.3.
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46). Dieses Argument stiitzt er weiter sowohl mit objektiven Argumenten, vgl. Ha
UYHCOM A3bIKE Mbl Tepiem 80CeMbOeCAT NpOYeHTo8 ceoed AuvHOCTU. Mot yrpavusaem
cnocoBHOCTb wyTuTs, Uporusupogats (Ziige 47 und 48), als auch mit einem subjekti-
ven Argument, vgl. OdHo 310 mens @ yxcac npueodut (Zug 49).

Im weiteren verfolgen die Gesprichsteilnehmer eine opake Strategie. Die Pro-
ponentin fiihrt zunichst deontische Argumente an, indem sie den Opponenten
auffordert, an ihre gemeinsame Tochter zu denken, vgl. ITodymai o Mawe. Ilped-
cTass cebe, yTo ee oxcudaer (Zige 51 und 52). Dabei impliziert sie, dal Eltern in der
Regel nur das Beste flir ihr Kind tun sollten. Mit seinem nidchsten Gesprachs-
schritt versucht der Opponent dadurch seine Gesprachspartnerin zu besédnftigen,
daB er behauptet: Tui yowcacno npeyseauvusaews. Muaauons awoed xcugyT, paboraior
u abcoaotno cuactauew (Ziige S3 und 54). Der Allquantor éce und das Adverb
yxcacno dienen der Verstarkung der Aussage, wahrend die Verwendung von a6co-
soTHo eine Generalisierung bezweckt. Doch der Gesprachsschritt des Opponenten
hat sein Ziel verfehlt, wie aus der Reaktion der Proponentin hervorgeht, vgl. Mua-
AuoHy nyckau ocrarorea (Zug 55). In den nichsten Ziigen versucht die Proponentin,
den Opponenten umzustimmen, indem sie vorgibt, nur seine Interessen zu verfol-
gen, vgl. A 2060pro o Tebe (Zug 56). Danach erinnert sie ihren Gesprachspartner
daran, daB er in der Sowjetunion nicht gedruckt wird, vgl. Bce pasHo Te6s He neva-
Tawt (Zug 57). Dieses objektive Argument hat einen besonders tiefen subjektiven
Hintergrund: Die Proponentin weiB, da das Publikationsverbot ihren Mann hart
trifft, denn natiirlich méchte jeder Schriftsteller seine Werke verdffentlichen kon-
nen. Diese Tatsache kann der Opponent nicht bestreiten, er wendet jedoch ein,
daB hier seine Leser seien, vgl. Ho 3dece mou wurareau (Zug 58). Ho signalisiert hier
einen Dissens zwischen den Kommunikanten. Die elliptische AuBerung A4 Tas...
und die RHETORISCHE FRAGE Komy HysxHu mou paccka3svt 6 zopode Yuxazo?
(Zige 59 und 60) unterstreichen nochmals den Dissens zwischen den Dialogteil-
nehmem.

Die Proponentin akzeptiert jedoch die Argumente des Opponenten nicht,
denn sie fragt ihn: A 3decb komy oHu HyscHot? Ofuyuantke u3 ,/TykomMopes”, KoTOpas
daxwce menio He wuraer? (Ziige 61 und 62). Ganz optimistisch antwortet der Oppo-
nent: Bcem. Dann schrinkt er jedoch seine Aussage ein: ITpocro ceiivac swdu o6
3TOM He dozadwgarorca (Ziige 63 und 64). Die Proponentin greift diese Bemerkung
auf und behauptet: Tax 6yder ecezda (Zug 64). Der Opponent entgegnet ihr mit der
negativen, imageverletzenden ADRESSATENBEWERTUNG Owub6aewscs. Doch
die Propcnentin reagiert iiberhaupt nicht darauf, sondern versucht, mit dem néch-
sten Gespriachsschritt ihren Gegeniiber von ihrem Handlungsziel zu iiberzeugen,
indem sie ihre Zukunftsaussichten in der Sowjetunion ihrer Zukunftsvision gegen-
iiberstellt (vgl. Ziige 67 bis 75). Ihren Gesprachsschritt leitet die Proponentin mit
der AUFFORDERUNG /loimu ein, von der eine groBe suggestive Kraft ausgeht.
Der Gesprichsschritt besteht aus einer FESTSTELLUNG (Kaxcdwiii nposcuTtwii
Oenv — cTynenoka ¢ 6ydywee), aus BEHAUPTUNGEN (...uepes decats ser 8 6ydy
crapyxod. Mue éce 3apaHee ussecTHo. H 6ce cTyneHoku oduHakogésie. Cepole, 6bITONTAH-
Hbie u kpyrote...), aus VERMUTUNGEN (IIycrs 370 6yder dpama, Tpazedus... 3to By-
der Heomcudannas dpama...) und aus WUNSCHEN (4 xouy npoxcurs ewe odHy
HCU3HL, MeuTalo 0 Kaxoli-To Heoxcudannoctu). Diese AuBerungen dienen als subjek-
tive Argumente und sind stark emotional gefdrbt, denn die Proponentin deckt ihre
eigentlichen Motive fur die Ausreise auf. Damit zeigt sie offen, daB ihr Eigeninter-
esse an der Emigration groB ist und daB die anderen bisher angefiihrten Griinde
nur vorgeschoben sind.
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In seinem nichsten Gesprachsschritt stiitzt der Opponent nochmals seine
ABLEHNUNG, diesmal aber aus subjektiver, emotionaler Perspektive, namlich aus
Widerwillen, den biirokratischen Formalismus auf sich zu nehmen, wobei dieser
Widerwille nicht explizit ausgedriickt wird, vgl. Ho xodute no ucranyusm. Ob6sa-
CHATbCA, Joka3vieaTs. Heropuueckas poduHa... 306 npedxos... Tera Pans Ileineposuu...
(Ziige 81 bis 85).

Daraufhin gibt die Proponentin ihre PERSUASION auf, weil ihre persuasive
Handlungsintention, ihren Gesprachspartner zur Ausreise in die USA zu uberzeu-
gen, gescheitert ist. Sie teilt ihrem Mann mit, daB ihre Entscheidung feststeht und
daB sie und ihre Tochter notfalls auch ohne ihn ausreisen werden (vgl. Ziige 89 bis
91). Der Opponent ist zundchst so verbliifft, daB er bloB einwendet: 4 Mawa?
(Zug 92). Die Proponentin erkldrt ihm darauf ganz kurz, daB eigentlich alles im In-
teresse ihrer gemeinsamen Tochter Masa geschehe, vgl. Padu Hee ace 310 u denaercs
(Zug 94), und daB noch einige Formalititen zu kldren seien. Dabei muB der Oppo-
nent jedoch der Proponentin behilflich sein; imn Falle seiner Weigerung wiirde die
Ausreise seiner Tochter scheitern. Um den Opponenten dem Teilhandlungsziel ‘Be-
scheinigung ausstellen’ geneigt zu machen, wendet die Proponentin das rhetorisch-
persuasive Mittel der positiven ADRESSATENBEWERTUNG an, vgl. 4 dymao, Tol
3T020 He cOeaaews. Tei, 6 npunyune, He 3ao0u (Ziige 107 und 108). Der Opponent
zeigt sich jedoch unbeeindruckt, vgl. die RHETORISCHE FRAGE [Ilpu uem 1yT
dobpora? (Zug 109). Als Contra-Argument fihrt er wiederum die Tochter an, vgl.
Peub uder o mcusom uenogexe. A ecau douxa evipacreT u ckaxcer... (Ziige 110 und
111). Mit der FRAGE Kak To! moxcews pewats 3a nee? (Zug 112) greift er die Pro-
ponentin an. Daraufhin wehrt sich die Proponentin, indem sie als Argument eine
negative BEWERTUNG des Lebens des Opponenten vornimmt, vgl. 7w ceow
JCU3HbL UCK0BEDKAA, MOK JMCU3Hb Uuckosepkaa... (Zug 115). Beide Gesprachsteilnehmer
wissen in diesem Moment, daB sich die Proponentin auf die Alkoholsucht des Op-
ponenten bezieht. Dies geht aus der folgenden Dialogsequenz hervor (vgl. die Ziige
120 bis 126). Damit spricht die Proponentin dem Opponenten das Recht ab, iiber
die Zukunft seiner Tochter zu entscheiden.

Mit ihrem folgenden Gespriachsschritt (Ziige 129 und 130), in dem ihre Ver-
zweiflung zum Ausdruck kommt, vgl. # Goavuwe He mozy..., bestitigt die Proponen-
tin nochmals ihre Entscheidung, notfalls auch ohne ihren Ehemann auszureisen.
Da der Opponent die Verzweiflung seiner Gesprachspartnerin bemerkt, versucht er
sie dadurch abzulenken, daB er sie an ihre gemeinsame gliickliche Vergangenheit
erinnert und behauptet, es werde alles gut, vgl. ITomHuws, kax 2 Hec Teba u3 2ocreu?
Hec, nec u yponua... Kozda-To ace Gviao xopouwo. H Gyder xopowo (Ziige 131 bis 134).
Doch die Proponentin geht auf das Ablenkungsmanéver des Opponenten nicht ein.
Daraufhin versucht der Opponent, seine Gespriachspartnerin dadurch auf andere
Gedanken zu bringen, daB er philosophiert (vgl. die Ziige 138 bis 140) und eine
Einschitzung seiner eigenen Person vomimmt (vgl. die Ziige 141 und 142). Doch
die Argumente des Opponenten werden von der Proponentin nicht akzeptiert, in
Zug 146 bestitigt sie nochmals ihre Entscheidung, vgl. Bce yoxce peweno, und for-
dert den Opponenten in Zug 147 auf, mit ihr und der Tochter mitzukommen, vgl.
IToedem ¢ Hamu. In Zug 148 weist sie auf die Vorteile der Ausreise fiir den Oppo-
nenten hin, vgl. Tel nposcugews euje 0dHy xcusns... Im folgenden Zug 149 teilt der
Opponent ihr seine BEWERTUNG der Handlung, zu der er aufgefordert wurde,
mit, vgl. 13 nucateas sTo — cmepts. Da diese negativ ausfillt, impliziert sie zu-
gleich einen negativen Bescheid. Die Proponentin fiihrt in Zug 150 einen Fakt als
objektives Pro-Argument an, vgl. Tam muozo pycckux, der jedoch im darauffolgen-
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den Gesprichsschritt des Opponenten (Ziige 151 bis 154) wiederum negativ bewer-
tet wird, vgl. 3ro nopaxcenysi. Cxonue KecuactHbix nopaxcenyes. axnce Haboxos —
Yuepbrvid Tasaut. YT0 e 2060puTh 0 Kakom-Hubyos 3ypoee! Da damit klar ist, daB
die Proponentin ihr Handlungsziel nicht erreicht hat, bestitigt sie in den Ziigen
158 und 159 nochmals ihre endgiiltige Entscheidung, vgl. Bce yowce peweno. B ver-
gepz A nodar dokymentsl. In Zug 160 wechselt der Opponent vom Handlungsmuster
PERSUASION zum Handlungsmuster BITTE, vgl. Taus, npocTu mens u He yezxcail.
Diese wird im abschlieBenden Zug 161 von der Proponentin abgeschlagen.

Wie aus der Analyse des Gesprichs hervorgeht, sind in persuasiven privaten
Alltagsgesprachen die Strategien der objektiven und der subjektiven ARGUMEN-
TATION nicht prdzise voneinander zu trennen, in der Regel ergidnzen sie sich ge-
genseitig oder sind eng miteinander verflochten. Objektive Argumente kénnen bei-
spielsweise einen subjektiven Hintergrund implizierenm, und umgekehrt kann
liber Prasuppositionen eines subjektiven Arguments, z. B. einer BEWERTUNG,
Sachverhalte der ‘objektiven’ Welt mitbehauptet werden, die nicht im Fokus der
Argumentation stehen.!'? Zwischen den Argumenten und dem Handlungsziel
konnen offenkundig Zusammenhinge hergestellt werden, die einer kritischen Prii-
fung auBerhalb der kommunikativen Situation nicht standhalten wiirden.'" Beide
Strategien bedienen sich rhetorisch-persuasiver sprachlicher und nonverbaler Mit-
tel.'!* Zusammenfassend kann festgestellt werden, daB sich die Sprecher in persua-
siven privaten Alltagsgesprichen in der Regel einer opaken persuasiven Strategie
bedienen, wenn sie ein gegenstdndlich-praktisches oder emotiv-psychisches Hand-
lungsziel realisieren wollen.

3.5 Zusammenfassung

In Kapitel 3 wurde die Frage aufgeworfen, welche Faktoren fiir das Erreichen der
persuasiven Intention und damit des persuasiven Handlungsziels eine ausschlag-
gebende Rolle spielen. Da sich traditionell die Rhetorik mit den Handlungsbedin-
gungen und Konstituenten persuasiver Rede beschiftigt, wurden zunichst wesent-
liche theoretische Positionen der antiken Rhetorik rekapituliert. Es wurde auf ihre
Affinitdt mit heutigen sprechhandlungstheoretischen Uberlegungen zum Hand-
lungsmuster PERSUASION hingewiesen. Sowohl die Rhetorik als Theorie und
Praxis der Produktion von persuasiven Texten als auch die Sprechhandlungstheorie
als Teildisziplin der iinguistischen Pragmatik analysieren die Relation zwischen
sprachlichem Zeichen und Zeichenbenutzer. Die Rhetorik beschéftigt sich dabei
vor allem mit der Wirkung des Zeichens auf den Rezipienten und den (sprachli-
chen sowie extralinguistischen) Bedingungen, die fiir eine maximale Wirkungsent-
faltung des sprachlichen Zeichens verantwortlich sind. Ferner untersucht sie, wie
diese Bedingungen optimiert werden konnen. Die Rhetorik kann somit als friihe-
ster Entwurf einer Handlungstheorie gelten, die Regeln entwirft, nach denen wir-
kungsintentionale Texte geschaffen werden konnen. Die Pragmalinguistik geht den
umgekehrten Weg: sie analysiert nicht die Entstehung von rezipientenorientierten
Texten, sondern die Bedingungen, unter denen sich die Wirkungsintentionalitit
der Texte entfalten kann. Beide Theorien gehen von einem intentionalen Kommu-
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Vgl. z. B. die Ziige 58 und $59.

Vgl. z. B. Zug 115.

Vgl. dazu z. B. die Ziige 41 und 52; vgl. dazu auch HERBIG (1992, 97).
Vgl. dazu Kapitel 2.4 und die Ziige 66, 107 und 108.
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nikationsbegriff aus. Die persuasiven Intentionen, die ein Redner laut antiker Rhe-
torik zu verfolgen hatte, finden sich in modifizierter Form in meinem Modell wic-
der, das den Zusammenhang zwischen Handlungsintention, Handlungsziel sowie
der verfolgten persuasiven Strategie widerspiegelt.

Der Proponent kann die Intention des Uberzeugen-Wollens oder die Intenti-
on des Uberreden-Wollens verfolgen. Diese entsprechen den antiken officia oratoris
Logik und Ethos bzw. Pathos. Welche Intention der Proponent in persuasiven
Alltagsgespriachen verfolgt, hdngt davon ab, ob er ein gegenstidndlich-praktisches,
mentales oder emotiv-psychisches Handlungsziel hat. Im Falle eines gegenstand-
lich-praktischen Handiungsziels kann der Proponent sowohl die Intention des
Uberzeugen-Wollens als auch die Intention des Uberreden-Wollens realisieren. Be-
absichtigt der Proponent dagegen, ein mentales oder emotiv-psychisches Hand-
lungsziel zu erreichen, so kann er nur die Intention des Uberzeugen—Wolle_r_xs ver-
folgen. Dies hingt mit den kognitiven Zustinden ‘Uberzeugt-Sein’ bzw. ‘Uberre-
det-Sein’ zusammen, in denen sich der Opponent infolge eines gelungenen Persua-
sionsprozesses befindet: Der kognitive Zustand ‘Uberzeugt-Sein’ beinhaltet die In-
ternalisierung der Proponentenperspektive, d. h. diese wird letztendlich vom Oppo-
nenten ilibernommen und der Opponent akzeptiert das Handlungsziel des Propo-
nenten aus I"Iberzeugung. Im Gegensatz dazu gibt der Opponent im Falle des ko-
gnitiven Zustands ‘Uberredet-Sein’ eine Akzeptanzerkldrung ab, die nicht auf ko-
gnitiver Uberzeugung beruht, sondern aufgrund bestimmter pragmatischer, extra-
linguistischer Faktoren zustandegekommen ist.

Um seine Intentionen zu verwirklichen, stehen dem Proponenten zwei per-
suasive Strategien zur Verfiigung: zum einen die Strategie der objektiven ARGU-
MENTATION und zum anderen die Strategie der subjektiven ARGUMENTATI-
ON. Die Strategie der objektiven ARGUMENTATION kann bei allen Handlungs-
zielen angewendet werden. Die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION ist
nur fir Handlungsziele gegenstandlich-praktischer oder emotiv-psychischer Art ver-
wendbar.

Wie die Analyse des Beispiels 34 gezeigt hat, ist in denjenigen Alltagsgespra-
chen, deren Zweck in der Realisierung eines gegenstidndlich-praktischen Hand-
lungsziels besteht, in der Regel eine exakte Trennung zwischen Handlungszielen,
Handlungsintentionen und entsprechenden persuasiven Strategien nicht moglich.
Der Proponent verfolgt hier meistens sowohl die Intention des Uberzeugen-Wol-
lens als auch die Intention des Uberreden-Wollens und wendet dabei beide persua-
sive Strategien an, d. h. er verfolgt eine opake Strategie. Falls die PERSUASION
dabei erfolgreich ist, wird der Opponent das gegenstdndlich-praktische Handlungs-
ziel ausfithren, weil er entweder iliberzeugt oder iiberredet worden ist.

Die persuasiven Strategien sind durch die Art der verwendeten Argumente
definiert: die Strategie der objektiven ARGUMENTATION ist durch die Verwen-
dung von objektiven und deontischen Argumenten gekennzeichnet, die Strategie
der subjektiven ARGUMENTATION ist durch den Einsatz von subjektiven Argu-
menten charakterisiert. Die Argumente miissen uber die Eigenschaft der persuasi-
ven Kraft verfiigen, damit sie eine Einstellungsinderung beim Opponenten bewir-
ken konnen. Die persuasive Kraft der Argumente ist multifaktoriell bedingt. Sie ist
abhingig von den Personlichkeitsmerkmalen der Interaktanten, vom Grad des Dis-
sens sowie den verbalen und nonverbalen Handlungsmitteln.

Argumente sind in ARGUMENTATIONEN eingebunden. Da bei Persuasi-
onshandlungen der Opponent durch das Anfiihren von Argumenten von dem strit-
tigen Handlungsziel uberzeugt/iiberredet werden soll, sind ARGUMENTATIO-
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NEN ein integraler Bestandteil von PERSUASIONEN. Umgekehrt gilt dies jedoch
nicht: Man kann argumentieren, ohne eine persuasive Intention zu verfolgen.

Um das Funktionieren von ARGUMENTATIONEN innerhalb persuasiver
Sprechhandlungssequenzen herauszuarbeiten, wurden verschiedene Theorieentwiir-
fe diskutiert. Zundchst wurde auf die antike rhetorische Syllogistik zuriickgegan-
gen, da auf ihr die neuzeitlichen Argumentationsschemata beruhen. Danach wur-
den die Argumentationsschemata von TOULMIN (1975), VOLZING (1979), OHL-
SCHLAGER (1979) und KLEIN (1980) besprochen. Dabei wurde festgestellt, daB das
SchluBregel-Schema am geeignetsten ist, um die Argumentationsabldufe der All-
tagskommunikation, zu denen die von mir untersuchten persuasiven Dialoge zah-
len, darzustellen. Um die zwischen dem Handlungsziel und den Argumenten be-
stehende argumentative Kausalbeziehung zu signalisieren, werden in persuasiven
Dialogen Kausalkonnektoren wie noTomy uto, npocro, Tem 6osee ¥To, 040 @ TOM YTO,
6edv und e sowie der Nullkonnektor gebraucht. Wahrend die Konnektoren seds
und oce die argumentative Kausalbeziehung implizit anzeigen, kommt bei der
Verwendung des Nullkonnektors die argumentative Interpretation allein aufgrund
des Kontextes zustande.

Nachdem in den Kapiteln 2 und 3 der Handlungszweck, die Handlungsziele
und die Handlungsbedingungen des Musters PERSUASION erldutert wurden, sol-
len im folgenden Kapitel einige der sprachlichen Handlungsmittel, die zur Reali-
sierung dieses Musters dienen, vorgestellt werden. Da es unmaéglich ist, alle sprach-
lichen Handlungsmittel, die fiir PERSUASION charakteristisch sind, zu beschrei-
ben, beschrianke ich mich auf die Einstellungspartikeln ace, seds, unbetontes da,
passe und Heyxceau. Diese Partikeln erfiillen - wie noch zu zeigen sein wird - in per-
suasiven Dialogen die wichtige Funktion eines Konsens- bzw. Dissensmarkers.
Aufgrund dessen, daB der theoretische Status von Partikeln sehr umstritten ist,
stelle ich zundchst meine theoretische Ausgangsbasis relativ ausfiihrlich vor. Auf
diese stiitzen sich dann die nachfolgenden empirischen Untersuchungen der ge-
nannten Partikeln.
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4 Funktionen epistemischer Einstellungspartikeln im Satz und
im persuasiven Dialog

Einstellungspartikeln werden hauptsédchlich in spontan gefiihrten Alltagsdialogen
gebraucht. Sie sind charakteristische Marker der gesprochenen informellen Spra-
che. Aufgrund ihres schier unerschdpflich scheinenden Illokutionspotc-,ntials1 ent-
steht der Eindruck, daB Einstellungspartikeln in jedem neuen Kontext eine andere
Bedeutung besitzen: Es scheint, als ob sie sich chamileonhaft verhalten. Doch
dieses Bild ist triigerisch. Einstellungspartikeln besitzen eine invariante Bedeutung,
aufgrund derer sich das Illokutionspotential der Partikeln in einem spezifischen
Kontext auf prototypische Art und Weise entfalten kann.

Im folgenden Kapitel werden die epistemischen Einstellungspartikeln osce,
8eds, unbetontes oda, pazee und Heyxceau als ein sprachliches Mittel, das fiir das
dialogische Handlungsmuster PERSUASION charakteristisch ist, untersucht. Das
Ziel der im nachsten Kapitel vorgenommenen sprachlichen Analyse besteht darin,
die Funktionen der genannten Einstellungspartikeln im Rahmen des Handlungs-
musters PERSUASION aufgrund ihrer invarianten epistemischen Einstellungsbe-
deutung zu kldren. Dazu werden zuerst die invarianten Bedeutungen der Einstel-
lungspartikeln xce, 8edvb, unbetontes da, pazsée und Heymceau auf der Satzebene mit
Hilfe der DOHERTYschen Theorie der epistemischen Bedeutung (1985) ermittelt.
Darauf aufbauend wird anhand von Fallstudien erldutert, wie sich das Illokuti-
onspotential dieser Partikeln in einem persuasiven Kontext entfaltet. Es wird sich
zeigen, daB die untersuchten Einstellungspartikeln in persuasiven Dialogen die
Funktion eines Konsens- bzw. Dissensmarkers iibernehmen. Als Konsensmarker
signalisieren sie, daB ein Persuasionsversuch vom Sprecher nicht intendiert ist, da
Konsens, der das Ziel der PERSUASION ist, nach Meinung des Sprechers bereits

besteht. Als Dissensmarker weisen sie nach, daB Dissens als Voraussetzung per-
suasiver Kommunikation gegeben ist.

4.1 Partikein unter dem Aspekt der epistemischen Einstellungsbe-
deutung auf der Ebene der Satzbedeutung

Den Partikeln gilt in der linguistischen Forschung seit Ende der 60er Jahre des
20. Jh. ein verstdarktes Interesse. Die wissenschaftliche Diskussion iiber den gram-
matischen Status, iiber die Eigenschaften und die Bedeutung der Partikeln wird
sehr kontrovers gefiihrt und die Untersuchungen zu den Partikeln sind von groBer
Methodenvielfalt gekennzeichnet.2 Die beiden letzten Jahrzehnte sind vor allem
von pragma- und textlinguistischen, sprechhandlungstheoretischen und dialogana-

lytischen Arbeiten geprdgt. Den Partikologen geht es im wesentlichen um die Kla-
rung folgender Fragestellungen:

Zum Begriff ‘Illokutionspotential’ vgl. SOKELAND (1980, 28 fT.), der ,die mit einer sprachli-
chen Struktur realisierbaren kommunikativen Funktionen* als ,Illokutionspotential® bezeich-
net.

Eine Ubersicht iiber die Partikelforschung gibt z. B. WEYDT (1981); den Stand in der russi-
schen Partikelforschung charakterisieren BEER (1980), RATHMAYR (1985) und ZYBATOW
(1990); KoBOZEVA (1991) stellte einen ausfihrlichen Forschungsbericht der Partikelogie in
den 80er Jahren des 20. Jh. zusammen; ein Uberblick iiber die germanistischen und bohemi-
stischen Traditionen der Partikellinguistik findet sich in NEKULA (1996).
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J Welchen grammatischen Status besitzen Partikeln?

. Nach welchen Kriterien (morphologischen, semantisch-syntaktischen, syntak-
tischen bzw. funktional-semantischen) konnen die Partikeln von anderen
Wortarten abgegrenzt werden?

J Nach welchen Merkmalen und Funktionen lassen sich Partikeln klassifizie-
ren?

Besitzen die Partikeln eine eigenstandige Bedeutung?

. Verfiigen die Partikeln iiber eine invariante Bedeutung, die unabhingig von
der kommunikativen Situation ist, in der die partikelhaltige AuBerung ge-
macht wurde?

. Sind Modalpartikeln illokutive Indikatoren?

. Durch welche linguistischen Methoden sind die Partikeln beschreibbar und
erklarbar?

In der russischen Sprachwissenschaft klassifizierte zum ersten Mal SACHMATOV

(1927, 99) die Partikeln als selbstindige Wortart, indem er sie als ,cioBa, ycunusa-

IOLLIHE UIH OTTeHSIoLlMe B TOM HJIH MHOM OTHOMIEHHHM rpaMMaTH4YecKue ¢popMbIl

uny npenguxat* definierte. Viele neueren russischen Arbeiten zu den Partikeln ba-

sieren auf der Definition von VINOGRADOV (1972), die hier deshalb angefiihrt wer-
den soll:

»JaCTHLAMHE Ha3LIBAIOTCH KJ/IACCH TAKHX CJIOB, KOTOphle OGLITHO He HMEIOT BIOJIHE
CaMOCTOATEILHOIO PeasibHOI0 HJIH MAaTepPHALHOIO 3HAYEeHHA, 8 BHOCAT IJIaBHBIM
0o6pa3oM NOMOJIbHHTE/bHEIE OTTeHKH B 3HaY€HHS APYTHX CJIOB, TPYIII CJIOB, IpeLIo-
XKEHHH HJIH Xe CyXaT [UIA BhIpaXeHHs pa3sHoro pojga rpaMMaTHYecKHX (a cremo-
BATEC/IbHO, H JIOTHYECKHX, H 3KCIOpeccHBHEIX) oTHowmenud.“ (VINOGRADOV 1972,
520)

In SVEDOVA, LOPATINA (1989) werden die Partikeln nach folgenden vier Funktio-
nen untergliedert:

»1) y9acTBY10T B 06pa3oBaHHH Mopdonoruieckux ¢opm cjioB H GHOopM Npemioxe-
HHA ¢ pa3ibiMH 3HAMEHHSMH HPPeaJIbHOCTH ..; 2) BLIPAXAIOT caMhle pa3tioolpas-
Hble cy6beKTHBHO-MOMA/LHLIE XAPAKTEPHCTHKH M OLEHKH COOGLIEHHS HJIM OTHelib-
HbIX €ro 9YacTeH; 3) yYacTBYIOT B BhIPaXEHHH LEEJH COOOLIEHHA (BOMPOCHTETL
HOCTDb), & TAKXE€ YTBepXKIeHHS HIIH OTpPHUAHHA; 4) XApPAKTEPU3YIOT NeHCTBHE HIIH
COCTOSHHE IO ero MPOTEKAHHIO BO BPEeMEeHH, MO [OJHOTE HJIH HEMOJTHOTE, pe3y/bTa-
THBHOCTH KJIH Hepe3y/JLTaTHBHOCTH ero ocyuiecTsiaends.” (ibd., 336 f.)

Im weiteren betonen SVEDOVA, LOPATINA (1989), daB jede Partikel eine Art von
Einstellung ausdriickt:

me-- B HACTHLIC MPHCYTCTBYET 3HadYeHHe OTHOLDEHHA: HJIH OTHOLIEHHA (OTHeCeHHO-
CTH) JeACTBHA, COCTOSHHS JHGO Lenoro cooblmeHds K HeHCTBHTEILHOCTH, HIIH OT
HOLOEHHS TOBOPALIEro K cooblmaeMoMy, NpHyeM o6a 3TH BHIA OTHOILOEHHH OYeHb
94CTO COBMEIAIOTCA B 3HAYCHHH OXHOH 9acTHLbL.) 3HaUeHHEM YACTHLM KaK OT-
OEJIBHOTO CJIOB& SBIIAETCA TO OTHOLIEHHE, KOTOpPOe BLIpaXaeTcqd €}0 B Ipemoxe-
nuu.“ (ibd., 337)

Die Auffassung, daB die invariante Bedeutung einer bestimmten Gruppe von Parti-
keln, der Einstellungspartikeln, darin besteht, das Verhdltnis des Sprechers zu ei-
ner epistemischen Einstellung auszudriicken und zugleich den Bezug zu einer an-
deren Einstellung (eines anderen Einstellungstrdgers) zum selben Sachverhalt her-
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zustellen, hat DOHERTY (1985) mit ihrem interpretativ-semantischen Untersu-
chungsansatz iiberpriift und verifiziert. Diesem Konzept schlieBe ich mich bei den
folgenden Partikelanalysen an. Es geht davon aus, daB jeder beliebigen wohige-
formten AuBerung aufgrund des grammatischen Systems einer natiirlichen Sprache
eine Satzbedeutung zugrunde liegt, die es gestattet, in jedem einschlagigen aufier-
sprachlichen und sprachlichen Kontext der AuBerung eine AuBerungsbedeutung
zuzuschreiben. Letztere erlaubt es, der AuBerung zu jeder moglichen Interaktions-
gelegenheit einen kommunikativen Sinn zu geben. Die Satzbedeutung ergibt sich
gemaB dem syntaktischen Aufbau des Satzes aus verschiedenen Wortbedeutun-
gen. ’ Diesen kurz umrissenen modularen Rahmen illustriert das folgende Struktur-
schema in Abbildung 1 aus LANG (1983, 321):

O
Z (=]
> c 4
i~ 2 Z
0 s @
5 3 )
£ £ 2 3 2 £ 9
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o o) §
Q @ w K™ < u x
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1N J
Y
sprachliche
Struktur Is
(. J
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AuRerung u
|\ J
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sinnvolle AuBerung mu
. _J
Y
Sprechakt sa

Abbildung 1: Strukturschema eines Sprechaktes (nach LANG 1983, 321)

Bei der Analyse der Bedeutung einzelner Ausdrucksmittel, und somit auch der der
Einstellungspartikein, ist es von auBerordentlicher Wichtigkeit, zwischen den
sprachlich und den auBersprachlich determinierten Anteilen bei der Interpretation
einer AuBerung zu differenzieren. Diese Unterscheidung ist jedoch schwierig. Wie
die vielen pragmalinguistischen Untersuchungen zu den Partikeln zeigen, kommt
man bei einer Uberbewertung des situativen Kontextes leicht zu der SchluBfolge-
rung, daB die Partikeln ,keine isolierte oder isolierbare Wortbedeutung haben, son-

3 Vgl. WUNDERLICH (1991, 33) und ausflihrlich dazu BIERWISCH (1980).



00052683

182

dermn nur in einem pragmatischen Kontext eine gewisse Sprechereinstellung zum
Ausdruck bringen konnen“ (HEINRICHS 1981, 116). Das heiflt, eine pragmatisch
orientierte Herangehensweise an die Untersuchung der Bedeutung von Partikeln,
die die sprachsystemdeterminierten Verwendungsbedingungen und -beschrinkun-
gen nicht berlicksichtigt, kann nur die Bedeutung der Partikel in Abhidngigkeit von
der auBersprachlichen kommunikativen Situation beschreiben und erhalt somit ein
breites Spektrum von Bedeutungen und Funktionen einer Partikel, die sich oft ge-
genseitig mdersprechen Sie vermag jedoch nicht, die invariante Bedeutung der
Partikeln zu erkennen, die den verschiedenen kontextuell bedingten Varianten zu-
grunde liegt.

Im folgenden sollen die Ausgangspositionen der DOHERTYschen Theorie der
epistemischen Bedeutung, die von ZYBATOW (1990, 1997) in bezug auf die slavi-
schen Sprachen gepriift und modifiziert worden ist, erldutert werden. AnschlieBend
werden mit Hilfe dieser theoretischen Grundannahmen die invarianten Bedeutun-
gen der russischen Partikeln sce, 6edy, unbetontes da, paszse und Heyxceau ermittelt.
Danach wird iiberpriift, wie diese Partikeln als Konsens- bzw. Dissensmarker in
Dialogen funktionieren.

Zunichst werden die wichtigsten theoretischen Voraussetzungen, auf denen
die Theorie der epistemischen Bedeutung basiert, vorgestellt (nach DOHERTY 1985,
12 ff.):

Linguistische Problemstellungen, die den Eigenschaften sprachlicher Aus-
drucksmittel gelten, kommen ihrem Gegenstand am nédchsten, wenn sie sich mit
den Verwendungsbedingungen eines sprachlichen Mittels im Kotext anderer Aus-
drucksmittel befassen. Dabei ist eine Differenzierung zwischen sprachsystemimma-
nenten Verwendungsbedingungen und jenen Selektionsbedingungen erforderlich,
die durch eine bestimmte auBersprachliche Situation aufgehoben werden konnen,
also nicht durch das Sprachsystem determiniert sind.’ ,Prifstein fiir das, was auf
Grund von vergleichenden Bedeutungsanalysen als elgenstéindige Bedeutung der
verschiedenen Ausdrucksmittel eines Bedeutungsbereichs angenommen werden
kann, sind dabei jene Verwendungsbeschrainkungen, fiir die es keinen situativen
Kontext gibt, durch den sie aufgehoben werden konnen* (ibd., 13). Desweiteren
mussen die Annahmen uber die Bedeutung sprachlicher Ausdrucksmittel zusam-
men mit den fur die jeweilige AuBerung und AuBerungssituation relevanten Kennt-
nissen und Vorstellungen die verschiedenen AuBerungsbedeutungen beschreiben
und die sprachsystembedingten Verwendungsbeschriankungen erkldren. Dazu ist es
zwingend, den fiir das sprachliche Ausdrucksmittel restriktiv wirkenden relevanten
Kotext zu untersuchen. Wie spéiter noch zu zeigen sein wird, geh6ren zum relevan-
ten Kotext von Partikeln vor allem der Satzmodus, die Satzintonation und die
Satzadverbien bzw. das epistemische Nullmorphem. Um die Verwendungsbedin-
gungen der Partikeln in einem bestimmten Kotext zu erkldren, sind nicht nur An-
nahmen iber die Partikelbedeutung notwendig, sondern auch Annahmen tiber die
Bedeutung des relevanten Kotextes, da Restriktionen in der Kombinierbarkeit
zweier Ausdrucksmittel immer aus der Unvertraglichkeit ihrer beiden Bedeutungen
folgt.

Wie bereits erwdhnt, herrscht zwischen den Partikologen Konsens dariiber,
daB mit Partikeln Einstellungen ausgedriickt werden. Nach DOHERTY (1985, 15)
gilt die Einstellung, die mit Hilfe von Einstellungspartikeln (EP) ausgedriickt wird,

Vgl. DOHERTY (1985, 71), ZYBATOW (1990, 16), DERS. (1997, 578).
Die auSlersprachlich handlungsbedingte Ungewdhnlichkeit einer AuBerung wie Verspreche ich
es Dir? kann die Sprechhandlungstheorie erkliren, vgl. DOHERTY (1985, 12).
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dem Bestehen bzw. Nicht-Bestehen eines Sachverhalts, bezogen auf eine bestimm-
te vergangene, gegenwaértige, zukiinftige, wirkliche oder mégliche Situation, d. h. es
wird eine ,epistemische“ Einstellung ausgedriickt. ,Alle EP legen das Verhiltnis
des Sprechers zu dieser epistemischen Einstellung fest und stellen zugleich den Be-
zug zu einer anderen Einstellung zum selben Sachverhalt her. Die einzelnen EP
unterscheiden sich in der Spezifizierung dieser Festlegungen® (ibd., 15).

Wie 148t sich nun die invariante Einstellungsbedeutung der EP ermitteln?

Jeder grammatisch komplette, selbstdndige Satz besteht aus einer Proposition
und einem nicht-propositionalen, sprachlich indizierten Einstellungsrah-
men, der sich in zwei obligatorische Komponenten untergliedert: in eine epi-
stemische Einstellung (E) beziiglich des Sachverhalts (p), der durch den
propositionalen Bedeutungsteil des Satzes identifiziert wird, und in einen Ein-
stellungsmodus (EM). Die in Satzen sprachlich indizierten Einstellungen
werden nur durch den Sprecher im Vollzug von AuBilerungen der betreffenden Siit-
ze ausgedriickt.'S

Die epistemische Einstellung E kann sich sowohl auf eine affirmative als
auch auf eine negierte propositionale Bedeutung beziehen. Sie 1Bt sich spezifizie-
ren als Relation zwischen einem Einstellungstriager (x) und dem Sachverhalt p,
dem die Einstellung gilt: E(x, p). Zu den einstellungsspezifizierenden Ausdrucks-
mitteln gehoren die epistemischen Satzadverbien (z. B. Hasepnoe, geposTHo, 603-
MoxcHo, ovesudno) und bei Abwesenheit eines jeglichen einstellungsausdriickenden
Mittels das epistemische Nullmorphem, das eine ,positive“ epistemische Einstel-
lung (pos) realisiert. Die positive und die negative Einstellung sind die beiden
grundlegenden epistemischen Einstellungen, die in bezug auf das Bestehen eines
Sachverhalts ausgedriickt werden konnen. Die positive Einstellung legt potentiell
fest, daB ein Sachverhalt - bezogen auf eine bestimmte gegenwartige, vergangene,
zukiinftige, wirkliche oder mdégliche Situation - besteht, die negative7, daB ein
Sachverhalt - bezogen auf eine bestimmte gegenwirtige Situation usw. - nicht be-
steht. Jede andere epistemische Einstellung zeigt demgegeniiber eine zusitzliche
Spezifizierung an: eine Graduierung der Sicherheit der Einstellung, einen Hinweis

auf die Griinde fur die Einstellung, eine Beziehung zu anderen Einstellungen usw.?
In Satzen wie

(1) Heops yexan
(2) Heopb He yexan
(3) Heops, HasepHoe, yexan

ist der Einstellungstriager x aufgrund von sprachlogischen Griinden identisch mit
dem Sprecher (Sp) des jeweiligen Satzes: x = Sp. Das heiBit, der Indikativmodus
identifiziert den Einstellungstrager x mit dem Sprecher. Der Interrogativmodus
dagegen, vgl.

(4) Yexan au Heopv?,

1aBt den Einstellungstrager unspezifiziert.

Vgl. dazu LANG (1983, 314).

Eine negative epistemische Einstellung des Sprechers wird im Russischen z. B. in Satzen des
Typs ne + Infinitiv + xce, vgl. He cuders xce domal, zum Ausdruck gebracht. Zur Interpretation
dieser Sitze s. ZYBATOW (1990, 63).

Vgl. DOHERTY (1985, 18).
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Neben dem direkten Ausdruck von Einstellungsbedeutungen besteht die
Moglichkeit, alternative Einstellungen indirekt zu realisieren. Im Russischen z. B.
existieren neben der neutralen Entscheidungsfrage des Typs p (1)? (vgl. 4) Interro-
gativsatztypen, die indirekt alternative Sprechereinstellungen implizieren. So be-
riicksichtigt beispielsweise ein Satz wie

(5) Heopw yexana?,

der mit der IK-2 geauBert wird, nicht nur die Moglichkeit einer epistemischen Ein-
stellung des (nicht-spezifizierten) Einstellungstragers, sondern gleichzeitig eine al-
ternative Einstellung des Sprechers, denn die markierte interrogative Satzintonati-
on IK-2 dient dem Ausdruck ,pa3jiH4YHbIX OTTEHKOB CMBbICJIOBOIO IIPOTHBOINOCTAB-
JieHus ¥ nogyepkuBaHus® (AKADEMIEGRAMMATIK 1982, I, 111), Das bedeutet fiir
(5), daB der Sprecher nicht der Meinung ist (bzw. bis zum Zeitpunkt des Sprechens
war), daB Igor’ verreist sei, jedoch zum Sprechzeitpunkt Griinde hat, diese seine
Meinung zu bezweifeln und das Gegenteil in Betracht zu ziehen.

Werden im Russischen bestimmte Satzmodi und -typen mit bestimmten mar-
kierten Satzintonationen kombinier19, wie beispielsweise in (5), so wird neben der
wortlich realisierten Einstellung eine weitere, implizierte Einstellung zu verstehen
gegeben. Satzmodus und Satzintonation gelten somit als Indikatoren dafiir, ob der
Sprecher eine zusitzliche Einstellung (eines unspezifizierten Einstellungstrigers)
ausschlieBt oder ob er auBer seiner eigenen eine weitere Einstellung (eines unspe-
zifizierten Einstellungstriagers) noch als Moglichkeit zulaBt. AuBerdem entscheiden
sie dariiber, ob der Sprecher selbst oder ein anderer als Trager einer Einstellung
identifiziert werden muB.

Satzmodus und Satzintonation sind folglich Ausdrucksmittel, deren Bedeu-
tung die Beziehung eines Einstellungstragers zu den mit einem Satz realisierten
Einstellungen bestimmt. Damit driicken sie letztendlich die Meinung eines Einstel-
lungstragers iiber die Richtigkeit der Einstellung aus. In der Regel bestimmt der
indikative Satzmodus eine assertive Relation zwischen dem Einstellungstriager und
dem Einstellungssachverhalt E(x, p), kurz & Ass(x, ¢), d. h. der Einstellungstriager
bestatigt die Richtigkeit der Einstellung E zu p; er schlieBt das Gegenteil zu E aus.
Der interrogative Satzmodus dagegen bestimmt eine offene Relation zwischen dem
Einstellungstrager und dem Einstellungssachverhalt E(x, p), kurz &: 0(x, &), d. h. der
Einstellungstriager bestatigt die Richtigkeit der Einstellung £ zu p nicht; er 148t das
Gegenteil zu FE zu.

Die Bestatigung Ass bzw. Nicht-Bestatigung O einer epistemischen Einstel-
lung zu p wird im Fall einer wortlich realisierten Einstellungsbedeutung aus
sprachlogischen Griinden immer dem Sprecher zugeordnet, im Fall einer indirekt
realisierten Einstellungsbedeutung dagegen wird sie dem jeweiligen Einstellungs-
trager der durch sie bestitigten bzw. offenen Einstellung zugeschrieben.

Die assertive bzw. offene Relation eines Einstellungstragers zu einer Einstel-
lung wird mit dem Begriff des Einstellungsmodus (EM) zusammengefaBt. Der Ein-
stellungsmodus kann sowohl lexikalisch durch die Bedeutung bestimmter Pradika-
te (z. B. vermuten, glauben, annehmen) als auch syntaktisch durch den Satzmodus
sowie phonologisch durch die Satzintonation sprachlich indiziert sein.

’ Im Russischen bieten die verschiedenen Intonationskonstruktionen (1K) vieiféltige Maglich-

keiten, um Einstellungsbedeutungen zu realisieren, vgl. die Bedeutungen der markierten
IK-1, IK-2, IK-3, IK-6 oder IK-7 in der AKADEMIEGRAMMATIK (1982, [, 109 fT., 11, 231 fT.).
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Zusammenfassend 148t sich der Einstellungsrahmen eines Satzes somit fol-
gendermaBen darstelien: EM(E,(p)).

Um die bisherigen theoretischen Erlduterungen zu veranschaulichen, soll die

Einstellungsbedeutung der Sédtze in den Beispielen 6 bis 12 formal dargestellt wer-
den, vgl. Tabelle 1:

Tabelle 1: Einstellungsbedeutung der Satze 6 bis 12

Nr. Beispiel Einstellungshedeutung

(6) | Badum zynser. Ass(Sp(pos(Sp, p))) = Ass(poss,(p))
(7) | Badum ne zyaser. Ass(osg,(~p))

(8) | Badum, nasepHoe, 2ynser. Ass(NAVERNOEg,(p))

(9) | Badum, HasepHoe, He zyaseT. Ass(NAVERNOE;,(~p))

(10) | I'vaser au Badum? O(pos,(p)

(1) | Moauu! Ass(WILL,(p))

(12) | He moauu! Ass(WILLg,(~p)

Wie bereits erwdahnt, impliziert der Fragesatz 5 Hzopb yexaa? mit der 1K-2 geduBert,
eine zur wortlich realisierten Einstellung indirekte alternative Sprechereinsteliung

(IM). Die Einstellungsbedeutung von (5) 14Bt sich somit folgendermafien darstel-
len:

(3 O(pos«(p)) und IM(~poss,(p)).

Dieser Fragetyp soll in Anlehnung an DOHERTY (1985, 31) als sekundire Entschei-
dungsfrage bezeichnet werden im Gegensatz zur neutralen Entscheidungsfrage

(13) Hzops yexan?,

die mit der IK-3 geduBert wird.
Ein weiteres sprachliches Ausdrucksmittel, das auf alternative Einsteliungen
hinweisen kann, ist der Kontrastakzent. Die Kontrastierung einer Konstituente

eines Satzes dndert die Interpretation der Einstellungsbedeutung des Satzes, zu der
die kontrastierte Konstituente gehort. So gilt in

(14 Hezops vutaer

die assertierte positive Einstellung nicht mehr dem ganzen durch die propositiona-
le Bedeutung des Satzes bestimmten Sachverhalt, sondern nur noch der ldentifi-
zierung der Person, die liest. Das Bestehen des iibrigen Sachverhalts, der sich auf
das Lesen der Person bezieht, wird dabei prasupponiert, d. h. es wird ein Sachver-
halt vorausgesetzt, der ein unspezifiziertes Element p® enthiélt. Die Bestitigung der
Einstellung gilt der Spezifizierung der Variablen a aus p durch das, was mit der
Bedeutung der kontrastierten Elemente identifiziert wird, in (14) a = Igor’:
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(14") Pras(p®) und Ass(poss,(a = Igor)).

Die Interpretation 14’ des Satzes 14 reicht jedoch nicht aus, da der Akzent auf
Igor’ als Kontrast interpretiert wird, und damit nicht nur die wortliche Bestéatigung
der kontrastierten Konstituente realisiert wird, sondern auch eine alternative Ein-
stellung eines anderen Einstellungstrigers (wegen des assertiven EM eines Nicht-
Sprechers) zur Spezifizierung dieser Konstituente impliziert wird. Damit ist (14)
wie folgt darzustellen:

(14") Pras(p®) und Ass(oss,(a = Igor)) und IM(~posycy, s,(c = Igor).

Analog wie beim soeben besprochenen Kontrastakzent geht es auch bei der Ergin-
zungsfrage um die richtige Spezifizierung eines Elements aus einem Sachverhalt
und nicht um den Sachverhalt an sich. Als formales Ausdrucksmittel von Ergén-
zungsfragen dienen interrogativisch gebrauchte lexikalische Einheiten (z. B. 2de,
nouemy, ckoAvko, 0TKyoa, KaK, kTo, koTopuild, uei), die die spezifizierten Elemente er-
fragen. Der Sachverhalt selbst wird dabei priasupponiert: Prds(p”), wobei w eine Va-
riable iliber die Menge von Elementen ist, die fir die Spezifizierung in Frage
kommt. Mit

(15) K7o nanucan sror pomar?

wird nach der richtigen Spezifizierung von w gefragt. Fiir die vorausgesetzte propo-
sitionale Bedeutung und die wortlich realisierte Einstellungsbedeutung ergibt sich
somit

(15”) Pras(p”) und O(pos.(w = a)), wobei a das spezifizierte Element ist.

Als Zusammenfassung des vorgestellten Modells dient die Ubersicht in Abbil-
dung 20,

Der Einstellungsrahmen eines Satzes gliedert sich in die obligatorischen
Komponenten epistemische Einstellung E und Einstellungsmodus EM. Der Ein-
stellungsmodus dient dem Ausdruck der Meinung eines Einstellungstrigers iiber
die Richtigkeit einer Einstellung beziiglich des Bestehens bzw. des Nicht-Bestehens
eines Sachverhalts, der durch den propositionalen Bedeutungsteil des Satzes iden-
tifiziert wird, m. a. W.: Jeder Ausdruck der Form EM(E(p)) ist das Urteil eines Ein-
stellungstragers bezuglich der Richtigkeit von E, unabhéngig davon, ob der EM
assertiv oder offen ist:

U = EM(E(p)), wobei U = Urteil eines Einstellungstrigers.

Der Einstellungsmodus wird obligatorisch durch die Kategorien Satzmodus und
Satzintonation und fakultativ durch Partikeln und den Kontrastakzent zum Aus-
druck gebracht. Epistemische Einstellungen werden durch die obligatorischen Ka-
tegorien epistemisches Nullmorphem bzw. Satzadverbien realisiert. Bestimmte Ein-
stellungsmittel (oder auch ihre Kombination) wie die Sekundirfrage oder der Kon-
trastakzent driicken auBerdem indirekt implizierte oder prisupponierte Einstellun-
gen aus. Der Unterschied zwischen explizit und implizit realisierten Einstellungen

10 Vgl. dazu auch ZysaTow (1997, 579).



20062683

187

Einstellungsrahmen eines Satzes

/\

Einstellungsmodus EM: Epistemische Elnstellung E:
EM(EAp)) E(x, p)

obligatorische fakultative obligatorische fakultative
Kategorien: Kategorien: Kategorien: Kategorien:

» Satzmodus * Einstellungs- * epistemisches * evaluative

« Satzintonation partikeln Nullmorphem Satzadverbien

« Kontrastakzent -> positive E(x, p) * Modalverben
¥ oder
« epistemische
Ass Satzadverbien
oder -> wahrscheinliche E(x, p)

0

Abbildung 2: Einstellungsrahmen eines Satzes (nach DOHERTY 1985)

besteht darin, daB letztere durch Vagheit gekennzeichnet sind und auch nur Ein-
stellungen identifizieren konnen im Gegensatz zu wortlich realisierten Einstellun-
gen, die immer an den Einstellungsmodus gebunden sind.

Aus den fiir Satzmodus und Satzintonation spezifischen Assertionsrelationen
lassen sich folgende Regeln fiir die Spezifizierung der Einstellungstréiger ableiten:'’
R1 (a) Im Kotext von Ass wird die wortlich realisierte Einstellung dem Sprecher

zugeordnet: x = Sp;

(b) eine indirekt realisierte Einstellung wird vom Sprecher ausgeschlossen.

Ihr Einstellungstrager ist ein anderer als der Sprecher: y = nicht-Sp.
R2 (a) Im Kotext von 0 wird die wortlich realisierte Einstellung keinem Einstel-
lungstrager zugeordnet: x = x;
(b) eine indirekt realisierte Einstellung wird dem Sprecher zugeordnet:
y=3Sp.
Aufgrund der Vagheit, die die indirekte Spezifizierung eines Einstellungstrigers,
der nicht der Sprecher selbst ist, kennzeichnet, bleibt nicht nur offen, wer der an-
dere Einstellungstriger ist, sondern auch, ob er iiberhaupt existiert oder ob er nur
eine antizipierte Moglichkeit ist, gegen die sich der Sprecher wendet.

Die sich aus den Bedeutungen von EM, E und p ergebende Grundstruktur der
Einstellungsbedeutung eines Satzes kann um zusitzliche modale Bedeutungen er-
weitert werden, beispielsweise durch evaluative Satzadverbien, Modalverben oder
durch Imperativkonstruktionen.

Im weiteren soll das DOHERTYsche Modell zur Ermittlung der invarianten
Bedeutung von Partikeln genutzt werden. Dazu werden folgende Analysestufen
durchlaufen:

1. Kombinierbarkeit-Tests der EP mit den fiir sie relevanten Kotextklassen;
2. Vergleichende Interpretation der Bedeutung der einstellungsausdriickenden

Mittel und ihrer verschiedenen Kombinationen;

3. Bestimmung der gemeinsamen Merkmale aller zuldssigen Verwendungsko-
texte der EP und Ableitung der invarianten Bedeutung der EP, die den ver-

' Vgl. DOHERTY (1985, 23 f.).
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schiedenen kontextuell bedingten Varianten zugrunde liegt;
4. Ableitung der implizierten Einstellungsbedeutung aus den Kotextverwen-
dungsmoglichkeiten der EP.
Mit Hilfe des vorgestellten Modells sollen zunichst die invarianten Bedeutungen
der russischen EP owe, 6eds, unbetontes da, pazse und Heyswceau ermittelt werden.
AnschlieBend wird gezeigt, welche Konsequenzen die invariante Bedeutung fiir die
untersuchten Partikeln als Konsens- und Dissensmarker hat.

4.2 Die invarianten Bedeutungen der Einstellungspartikein e,
Begs, unbetontes ga, passe und weywenun auf der Ebene der
Satzbedeutung

Um die invariante Bedeutung der EP ace, ¢eds, unbetontes da, pazgée und Heyxceau
zu ergriitnden, werden operationelle Tests der jeweiligen Partikel mit den Kotext-
klassen Indikativsatz, emphatisch uminterpretierter Indikativsatz, neutrale Ent-
scheidungsfrage, sekundédre Entscheidungsfrage, rhetorische sekundire Entschei-
dungsfrage, Erganzungsfrage, rhetorische Erginzungsfrage, Exklamativsatz, Impe-
rativsatz, Konjunktivsatz, Optativsatz und Obligativsatz durchgefiihrt. Dadurch
wird festgestellt, mit welchen Kotextklassen die Partikel kombiniert werden kann
und gegeniiber welchen Kotextklassen die Partikel Restriktionen unterliegt. Aus
diesen Vertriglichkeitsergebnissen und aus Annahmen iiber die Bedeutung der
Kotextklassen lassen sich SchluBfolgerungen iiber die invariante Bedeutung der EP
ableiten.

4.2.1 Ermittlung der invarianten Bedeutung der Einstellungspartike! we

xe in Indikativsatzen
Vergleicht man die affirmativen Indikativsatze

(16) Badum naasaer und
(17) Badum sce naagaert,

stellt man fest, daB in (16) die ausgedriickte epistemische Einstellung E zu p durch
den indikativen Satzmodus und die entsprechende Satzintonation dem Sprecher
Zugeordnet wird:

(16°) Ass(poss,(p).

In (17) dagegen bestitigt der Sprecher eine durch das epistemische Nullmorphem
als positiv spezifizierte Einstellung, die durch oce assertiert wird, und stellt diese
seine Einstellung einer negativen implizierten Einstellung eines anderen Einstei-
lungstriagers gegeniiber:

(17°) Ass(poss,(p)) und IM(~pos.(p)).
In einem negierten Indikativsatz liegt dagegen folgender Fall vor:

(18) Badum xce He naaeaer.
(18°) Ass(posg,(~p)) und IM(~pos,{~p)).
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Der Vergieich von (16) bis (18) zeigt, daB die invariante Bedeutung der EP a«e in
der Gegeniiberstellung zweier alternativer Einstellungssachverhalte besteht, wobei
dem Sprecher diejenige Einstellung zu p zugeordnet ist, die durch das einstellungs-
ausdrickende Mittel im Skopus von axe realisiert wird (in 17 und 18 eine durch die
Abwesenheit eines einstellungsausdriickenden Mittels als positiv spezifizierte Ein-
stellung). Dariiber hinaus besitzt ace in den angefiihrten Beispielen eine assertive
Bedeutung.

Die bisherigen Feststellungen sollen durch weitere Tests untermauert werden.

e in emphatisch uminterpretierten Indikativsitzen
In emphatisch uminterpretierten Indikativsatzen, wie

(19) Be3ser xce a100am!,

bestatigt der Sprecher durch die emphatisch-markierte Intonation IK-6 die im Satz
ausgedriickte positive epistemische Einstellung zu p, die durch das epistemische
Nullmorphem realisiert wird. Die Markiertheit der Satzintonation weist daraufhin,
daB der wortlich realisierten Sprechereinstellung eine implizierte alternative Ein-
stellung eines unspezifizierten Einstellungstragers gegeniibergestellt ist. Folglich
korrespondiert (19) mit der Bedeutung von sxe, und damit unterliegt die Partikel in
der untersuchten Kotextklasse keinen Restriktionen. Die Einstellungsbedeutung
des Beispiels 19 1aBt sich formal folgendermaBen darstellen:

(19") Ass(poss,(p)) und IM(~pospis,s5,(P)).

e in neutralen Entscheidungsfragen

Vergleicht man die Verwendungsmoglichkeiten der EP ace in Entscheidungsfragen,
stellt man fest, daB xmce zwar nicht in neutralen Entscheidungsfragen, jedoch in
sekundiren Entscheidungsfragen verwendbar ist:

(20) *Traean (au) e Badum? (IK-3)
(21) *Badum xce naasan? (1IK-3)
(22) Badum xce naasaa? (1K-2)

Die Inakzeptabilitit von ace in neutralen Entscheidungsfragen beweist, daB osce
eine assertive Bedeutung hat, die sich nicht mit der Bedeutung der potentiellen
Nicht-Assertion des Interrogativmodus vereinbaren 148t. Desweiteren legt die Inter-
rogativintonation IK-3 den Sprecher potentieil auf eine Haltung fest, die die Mdog-
lichkeit sowohl von F als auch von ~F bietet. Dies fiihrt zu einem Widerspruch mit
der Bedeutung der EP axce, die den Sprecher potentiell auf die in ihrem Skopus
stehende Einstellung festlegt.

e in sekundidren Entscheidungsfragen

Wie bereits festgestellt, besteht die invariante Bedeutung der EP axe in der Gegen-
uberstellung zweier assertierter alternativer Einstellungssachverhalte: Dem Spre-
cher wird die Einstellung im Skopus von ace zugeordnet und einem unspezifizier-
ten Einstellungstriger z wird eine gegenteilige Einstellung zu p zugeschrieben.
Aufgrund des offenen EM werden in sekundiren Entscheidungsfragen mit der EP
ace (vgl. 22: Badum e naasan?) die beiden alternativen Einstellungen implizit rea-
lisiert. Somit ergibt sich fiir die Einstellungsbedeutung des Satzes 22:
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(22) O(pos.(p) und IM(Ass(~pos,(p)) und poss,(p))).

Die EP xce identifiziert den Einstellungstrager der Einstellung in ihrem Skopus
eindeutig als den Sprecher. Der Einstellungstrager z der alternativen Einstellung
wird dagegen nicht spezifiziert. Ob es sich bei z um eine bestimmte Person handelt
(beispielsweise um den Gespriachspartner) oder ob es sich dabei nur um eine anti-
Zipierte Eins}ellungsméglichkeit zu p handelt, geht aus dem auBersprachlichen
Kontext der AuBerung hervor.

e in rhetorischen sekundiaren Entscheidungsfragen
Die EP xce kann in sekunddren Entscheidungsfragen auftreten, die rhetorisch ge-
braucht werden:

(23)12 Yenosexy Ha yauye ctano naoxo. Bu xe Me npoidere npocto mumo?! Bw o6s3aTeasro
eMy nOMoxcere.

Unter rhetorisch wird eine solche Verwendung von selbstindigen Fragesdtzen ver-
standen, die nicht darauf abzielt, daB der Adressat die Frage beantwortet. Die in
der Sekundirfrage implizierte Sprechereinstellung (in 23: IM(poss,(~p))) kann als
indirekte Antwort auf die Frage aufgefaBt werden, wobei die Antwort nicht wort-
lich im Fragesatz ausgedriickt wird, sondern durch kontextuelle oder situative Fak-
toren im Moment der Fragestellung gegeben ist.

xe in Erginzungsfragen

Betrachtet man die Verwendung der EP oace in Erginzungsfragen, bei denen es
- wie in Kapitel 4.1 bereits dargelegt - um die richtige Spezifizierung eines Ele-
ments aus einem prasupponierten Sachverhalt geht, stellt man fest, daB die offene
Haltung des Sprechers in Bezug gesetzt wird zu der Einstellung eines anderen Ein-
stellungstriagers, von dem der Sprecher annimmt, daB er weiB, welche Menge von
Elementen fiir die Spezifizierung in Frage kommt. Das Beispiel

(24) Koeoa »ce nnaean Badum?
kann formal folgendermaBen dargestellt werden:

(24’) Pras(p”) und O(pos, (w = a) oder (w = b) oder ...) und
IM(~WISSg,((w = a) oder (w = b) oder ...) und
WISS icn-sp((w = a) oder (w = b) oder ...)),

wobei w eine Variable Giber die Menge der Elemente ist, die fur die Spezifizierung in
Frage kommt, und g, b, ... einzelne Elemente dieser Menge sind.

Der Sprecher hat eine offene Haltung zu w, er nimmt jedoch an, daB ein anderer
Einstellungstrager x, der beispielsweise in einem Dialog sein Gesprichspartner sein
kann, weiB, wodurch w zu spezifizieren ist.

xe in rhetorischen Ergdnzungsfragen

Auch Erginzungsfragen konnen rhetorisch verwendet werden. Im Russischen wer-
den diese Fragen mit der markierten 1K-5 verbunden, die die AuBerung empha-
tisch uminterpretiert. Die Art des Sachverhalts und somit auBersprachliche Kennt-

1 Beispiel nach ZYBATOW (1990, 46).
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nisse bestimmen, ob die mit einer emphatisch uminterpretierten Ergianzungsfrage
implizierte Sprechereinstellung positiv oder negativ ist, und ob sich diese Einstel-

lung auf die gesamte Menge alternativer Sgeziﬁziemngsméglichkeiten oder auf
eine bestimmte Spezifizierung von w bezieht.”” In

(25) KT0 e20 He 3naeT? und
(26) KTo e20 3Haer?

wird eine negative Sprechereinstellung in bezug auf die Spezifizierungsmoglichkeit
von w aus ~p bzw. p ausgedriickt: Es gibt niemand, der w spezifiziert (flir den ~p
bzw. p gilt).

Wie das folgende Beispiel zeigt, kann die EP sxe in rhetorisch gebrauchten
Erginzungsfragen verwendet werden:

(27) A4 3a 10, YTOOW 2ybepHaTopos Hadnavaaru. Kax e npe3udeHT ModceT ynpagaars pezuo-

HAMU, ecau 2y0epHATOPa Ke MOXNCET HU CHATL, Hu HasHawuts? Haxce ecau Tor nposopo-
eanca?!

(AiF 15/1998)

Die gesamte Einstellungsbedeutung der rhetorischen Frage ergibt sich aus der Be-
deutung der Ergdnzungsfrage mit der EP axce und einer dazu implizierten ,Ant-
wort“ des Sprechers: Es gibt keine Menge alternativer Spezifizierungsmoglichkeiten
fir w. Dariiber hinaus wird durch die emphatisch-rhetorische Uminterpretation die

durch die EP oace implizierte Einstellung entsprechend modifiziert: Das durch ssce
implizierte Wissen eines anderen wird in

(28) — Homunyire, Hean Hukoaaesuy, KTo XKe 6ac He 3xHaeT? — 30ect UHOCTPAHEY 6bITAULUN

u3 KapmaHa euepawruil Homep ,JTureparyproi 2a3ersi®, u Hean Huxonaesuu ysuden Ha

nepeou xce CTPAHUYe céoe uzobparxcerue, a nod HUM 60U cOBCTEEHRbIE CTUXU.
(Bulgakov)

als Wissen, daB ,w =w und in

(29) .bBarrowxu! — ucnyzanno nodymar Poxun, — Oa oK u eénpamv Hopmaner? Bor uenyxa
xakasa! 3auem XKe Mol, ¢ camom Odeae, coda-To e2o0 nputawusu? Hopmanen, nopmanen,
TOAMLKO POdKa PACYApanara...”

(Bulgakov)

als ,wissen, daB nicht“ verstanden.

xein Exklamativsidtzen

Exklamativsdtze mit der EP ace konnen in Abhidngigkeit von der verwendeten Satz-

intonation auf zweierlei Art und Weise interpretiert werden. Zum Beispiel kann
der Satz

(30) Kakot xce dom xpacuewiti!

entweder mit der IK-3 oder mit der markierten IK-6 geduBert werden. Im ersten
Fall zeigt die Satzintonation einen hohen Ausprigungsgrad einer bestimmten Ei-
genschaft an und die EP xce stellt die in ihrem Skopus stehende Sprechereinstel-

' Vgl. DOHERTY (1985, 109).



00052683

192

lung einer alternativen implizierten Einstellung eines unspezifizierten Einstellungs-
tragers gegeniiber.

Wird ein Exklamativsatz mit der markierten IK-6 geduBert, wird allein schon
durch die Markiertheit der Satzintonation darauf hingewiesen, daB der wortlich
realisierten positiven epistemischen Sprechereinstellung zu p eine implizierte alter-
native Einstellung eines unspezifizierten Einstellungstrigers gegeniibergestellt ist.
Das heifit, die invariante Bedeutung von srce unterstreicht in diesem Fall die durch
die Satzintonation bereits realisierte Einstellungsbedeutung des Satzes. Exklama-
tivsdtze sind folglich mit der Bedeutung von ace kompatibel, da die EP axce zwei
alternative Einstellungssachverhalte in Bezug setzt. .

Die Einstellungsbedeutung des Beispiels 30 148t sich somit in beiden AuBe-
rungsvorkommen formal folgendermaBen darstellen:

(30) Ass(poss,(p)) und IM(~posich,-s,(0)).

xein Imperativsdtzen

Die primiare Bedeutung des Imperativmodus besteht darin, daB der Sprecher den
Adressaten zur Ausfiihrung oder zur Unterlassung einer Handlung auffordert. Die-
se Bedeutung des syntaktischen Imperativmodus wird im Russischen im wesent-
lichen durch den Imperativmodus des Verbs in der Form 2. Sg. und 2. Pl. sprach-
lich realisiert.™

Die sekundidren Bedeutungen, die auf der Grundlage der Aufforderungsbe-
deutung entstanden sind, und die anderen sprachlichen Realisierungsformen des
imperativischen Satzmodus, die neben der Bedeutung der Aufforderung weitere
Bedeutungen besitzen, kdnnen an dieser Stelle nicht beriicksichtigt werden, da dies
den Rahmen der vorliegenden Arbeit sprengen wiirde."

Der Imperativmodus ist zugleich einstellungsspezifizierend und EM-determi-
nierend. Das Wesen der einstellungsausdriickenden Bedeutung besteht darin, daB
der Sprecher eine intentionale Einstellung bestatigt. Als Gegenstand der intentio-
nalen Einstellung des Sprechers kommt eine Klasse von Sachverhalten in Frage,
die der Adressat h willentlich herbeifiihren kann, wobei der Sprecher aufgrund sei-
ner Kenntnis der auBersprachlichen Situation davon ausgeht, daB der Adressat h
einerseits nicht die Intention hat, die geforderte Handlung auszufiihren, und ande-
rerseits subjektiv und objektiv in der Lage ist, diese Handlung auszufiihren.

Wie die Beispiele 31 bis 34 zeigen, ist die Verwendung von akce in Imperativ-
satzen moglich:

(31) Ilnasai nce! MHe x0100H0 »c0aTs.
(32) Ornycru e ezo!

(33) Ort0ail MHe ceiluac sce nucsMo!
(34) He orcrasaiite »ce!

Dabei ist die potentiell assertive epistemische Bedeutung der EP oxce mit der (durch
die intentionale Einstellung) implizierten epistemischen Bedeutung des Imperativs
kompatibel. Die invariante Bedeutung von sce besteht darin, zwei alternative Ein-
stellungen gegeniiberzustellen. Folglich bezieht ace in Aufforderungssidtzen die
intentionale Sprechereinstellung auf eine implizierte negative Einstellung eines un-

14

Vgl. AKADEMIEGRAMMATIK (1982, 1, 623).
Zu den Bedeutungen und den sprachlichen Realisierungsformen des imperativischen Satz-
modus s. AKADEMIEGRAMMATIK (1982, 11, 110 fT.).
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spezifizierten Einstellungstragers (der aus logischen Griinden der Adressat A ist) in
Hinblick auf die Realisierung des geforderten Sachverhalts p. Daraus ergibt sich,
daB die EP oce nur dann verwendet werden kann, wenn der Sprecher aus der Inter-
aktionssituation schluBfolgern muB, daB der Adressat eine negative Einstellung zur
Ausfiihrung der geforderten Handlung hat, beispielsweise, wenn der Adressat der
ersten Aufforderung des Sprechers nicht nachgekommen ist (in diesem Fall insi-
stiert der Sprecher mit seiner partikelhaltigen AuBerung auf seiner Aufforderung),
oder wenn der Sprecher eine negative Einstellung des Adressaten zur geforderten
Handlung antizipiert. Somit ergeben sich folgende Einstellungsbedeutungen:

1. fiir die Beispiele 31 bis 33:

(31°) - (33°) Ass(WILLg,R(h, p)) und IM(~posyR(h, p));
2. fiir das Beispiel 34:

(34") Ass(WILLs,R(h, ~p)) und IM(~pos,R(h, ~p)),

wobei R(h, p) die Relation zwischen dem Adressaten h und dem geforderten Sach-
verhalt erfaBt und bedeutet, daB der Adressat 4 den mit p erfaBten Sachverhalit reali-
siert.

Das heiBit, die primidre Bedeutung des Imperativmodus ist mit der Bedeutung der
EP sce kompatibel, und deshalb unterliegt die Partikel keinen Restriktionen gegen-
tiber diesem Satzmodus.

xe in Konjunktivsidtzen
Die EP s ce ist nicht mit dem Konjunktivmodus (vgl. 35) kompatibel:

(35) *Badum xce ywuncs Gul.

Die spezifische epistemische Einstellungsbedeutung des Konjunktivs besteht darin,
daB der Sprecher einen irrealen Sachverhalt p assertiert: Ass(IRREAL(p)); eine al-
ternative Einstellungsmoglichkeit wird vom Sprecher ausgeschlossen. Folglich er-
gibt sich ein Widerspruch aus der invarianten Bedeutung der EP sce, die darin be-
steht, zwei alternative Einstellungen in bezug auf p gegeniiberzustellen, und der
Bedeutung des Konjunktivs, die eine alternative Einstellung ausschlieBt. Die Ver-
wendung von ae ist somit in Konjunktivsidtzen nicht akzeptabel.

Xxe in Optativsitzen

Das Wesen der Einstellungsbedeutung von Optativsdtzen besteht darin, daB der
Sprecher eine volitive Einstellung hinsichtlich eines Sachverhalts bestitigt. Die
volitive Sprechereinstellung wird durch den Optativmodus assertiert, eine alternati-
ve Einstellung eines anderen Einstellungstrdagers wird hierbei nicht impliziert. Das
heiBt, aufgrund der sich widersprechenden Bedeutungen der EP oce (die bekannt-

lich zwei alternative Einstellungen zu p gegeniiberstellt) und des Optativmodus
kénnen beide nicht miteinander kombiniert werden, vgl.:

(36) *Xorv 6t ywuacs e Badum!



00052683

194

Xein Obligativsidtzen

Die Spezifik der Einstellungsbedeutung des Obligativmodus, der vorwiegend in der

expressiven razgovornaja re¢’ und prostorecie auftritt, besteht darin, einen Sachver-

halt p zu kennzeichnen, der nach dem Willen eines Dritten, m. a. W. eines unspe-
g . .. . . 1 17

zifizierten Einstellungstragers y, eintreten soll oder eingetreten ist ', vgl.:

(37) A y Ezopa, xo20a ox nanoxcua Tpy6Ky, npousowea Taxkol pa3zzo8op ¢ wcenold. — locnodu!
— cxa3ana wcena Bans. — Bce 6pocai H Beurerad feBoYKe CK83KY DACCKA3BIBATE. —
Hy, 6aseer peGenok... Eeopy u camomy & OuKOSUHKY Obl10 — neTeTb YyTh He 3a NoATOpY:
THICAYU KUAOMETPOS... paccka3sieats ckasku. Ho on ecnomuun, kaxod xcanxkud y Opara
6bi1 2010, Y HE20 cAe3bl CABIWIAAUCH 6 2010C6 — HeT, GuoKo, Hado. (Suk¥in)

(38) Poducs, kpectucs, nceHucs, ymupaii — 38 Bee gJeneXkR nogad. (Dal’)

(39) A cama k eam npudy. — Her, 310 He 200uTca — 6am xodurs. A yueHux, & R XO4H.
(Kotetov)

(40) Ilpuxodur domou — oben 6yab Ha cToJE.

(41) Ynpamas: Bcé 6yas mo-cé.

Einerseits assertiert der Sprecher die intentionale Einstellung eines anderen Ein-
stellungstragers und andererseits drickt er eine negative Einstellung zu dieser in-
tentionalen Einstellung aus. Diese negative Sprechereinstellung wird impliziert.
Die wortlich realisierte Sprecherhaltung ist die Assertion des Sprechers in bezug
auf die intentionale Einstellung von y. Der unspezifizierte Einstellungstrager ist
dem Sprecher meistens bekannt. Er kann entweder durch eine reale bzw. virtuelle
Person verkorpert werden oder auch durch eine Notsituation bzw. durch eine spezi-
fische auBersprachliche Situation, die einen gewissen Zwang ausiibt (beispielsweise
gesellschaftliche Konventionen, Traditionen, Gebrduche), gegeben sein. Der Trager
der intentionalen Einstellung kann in der Regel aus dem auBersprachlichen Kon-
text bestimmt werden.

Die Einstellungsbedeutung von Obligativsatzen 148t sich formal folgender-
maBen darstellen:

(42) Asss,(WILL,(p)) und IM(~poss,(WILL,(p))).
Wie das folgende Beispiel zeigt, ist die EP oce mit Obligativsdtzen kombinierbar:

(43) Onare e s cudu doma u 603uch ¢ Manbiuom!

Die Einstellungsbedeutungen des Obligativsatzes und der EP xce sind miteinander
kompatibel, da die Partikel die in ihrem Skopus stehende positive Einstellung des
Sprechers assertiert und sie einer implizierten alternativen Einstellung eines ande-
ren Einstellungstrigers gegeniiberstellt. Damit fligt sce der Einstellungsbedeutung
von Obligativsdtzen eine weitere implizierte Einstellung hinzu. Formal 148t sich
somit die Einstellungsbedeutung von (43) wie folgt darstellen:

(43") Assgy(WILL,(p)) und IM(~poss,(WILL,()) und posscu..ss(WILL,(0)).
Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse zur EP xe

Die relevanten Kotextklassen der EP e sind zusammenfassend in Tabelle 2 dar-
gestellt. In drei der 12 untersuchten Kotextklassen unterliegt die EP ace Restrik-

16 Zum Obligativmodus s. auch GLADROW, KOSTA (1999, 428).

Die Beispiele werden nach AKADEMIEGRAMMATIK (1982, 11, 116 fT) zitiert.
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Relevante Kotaexte der EP me

Beispiele

Indikativsatz '
emphatisch uminterpretierter Indikativsatz

Baodum sice naasaa.
Beser xce Tebe!

Interrogativsatz

neutrale Entscheidungsfrage

sekundare Entscheidungsfrage
rhetorische sekundare Entscheidungsfrage

[N

*1aaean (ru) wce Badum?
Baodum xce nnasan?
Yenosexy Ha yauye craao naoxo. Bul xce He

npoidere npocro mumo? Bst o083aTeavHo
emy nomodgicere.

Erganzungsfrage Kozoa »uce Badum naasan?

rhetorische Erganzungsfrage Kto e eac He 3naer?

Exkiamativsatz Kaxou sce dom kpacueviu!

imperativsatz Ilraeai xce!

Konjunktivsatz *Baodum sce yuuncs vl

Optativsatz *Yyuncs 6ot oce Badum!

Obligativsatz Onate e 8 cudu doma U 6o3ucs ¢

Manviuiom!

tionen: Diese betreffen die neutrale Entscheidungsfrage sowie den Konjunktiv- und

Optativmodus.

Aus der vergleichenden Interpretation der Einstellungsbedeutungen der ein-
stellungsausdriickenden sprachlichen Mittel ergibt sich folgende invariante Bedeu-
tung der untersuchten Partikel: orce legt den Sprecher auf die in ihrem Skopus ste-
hende Einstellung fest und stellt die Sprechereinstellung einer alternativen Einstel-
lung des Adressaten oder eines unspezifizierten Einstellungstrigers gegeniiber. Die
Partikel besitzt eine potentiell assertive Bedeutung.

Formal ausgedriickt 1aBt sich die invariante Bedeutung von ace zusammen-

fassend folgendermaBen darstellen'®;

(44) once: Ass” (Ey(p)) und IM(~E(p)),

wobei Ass’ eine potentielle Assertion symbolisiert.

4.2.2 Emmittlung der invarianten Bedeutung der Einstellungspartikel segs

Begs In Indikativsidtzen
Wie die Beispielsdtze

(45) Badum eeds zyaser

* Vgl dazu auch ZyBaTow (1990, 40).
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(46) Baodum eedv He zynser
(47) *I'yaser (au) 6edv Badum? (1K-3)
(48) *Badum eeds zyaser? (1K-3)

zeigen, kann die EP eedv zwar mit dem indikativen Satzmodus kombiniert werden,
jedoch nicht mit dem interrogativen der neutralen Entscheidungsfrage”. Daraus
folgt, daB eedv den Sprecher nicht nur auf die im Skopus der Partikel stehende po-
sitive epistemische Einstellung zu p festlegt, sondern dariiber hinaus auf eine as-
sertive Haltung. AuBerdem bezieht gedv die Sprechereinstellung auf eine mit der
assertierten Einstellung korrespondierende Einstellung eines unspezifizierten Ein-
stellungstragers zu p. In dieser Beziehung unterscheidet sich geds von xce, da letz-
tere Partikel die Sprechereinstellung auf eine alternative Einstellung zu p bezieht.

Die mit der Sprechereinsteliung korrespondierende assertive Einstellung eines
anderen Einstellungstragers (der in Abhdngigkeit von auBersprachlichen Kenntnis-
sen spezifiziert wird) ist in (45) und (46) eine implizierte, da aufgrund des asserti-
ven Einstellungsmodus die EP 6eds den Sprecher bereits auf die Bestadtigung der
wortlich realisierten Einstellung festlegt. Somit 148t sich die Einstellungsbedeutung
der Sitze 45 und 46 wie folgt darstellen:

(45”) Ass(poss,(p)) und IM(pos,(p));
(46") Ass(poss,(~p)) und IM(pos,(~p)).

Das heiBt, in (45) und (46) wird die assertierte positive epistemische Sprecherein-
stellung zu einem affirmativen bzw. negierten Sachverhalt in Bezug gesetzt zu ei-
ner analogen implizierten Einstellung eines anderen Einstellungstrigers.

Beas in emphatisch uminterpretierten Indikativsidtzen
Die EP seds ist auch in emphatisch uminterpretierten Indikativsatzen verwendbar.
In

(49) A seds 310 npasda! (IK-7)

impliziert die emphatisch-markierte Intonation 1K-7 eine der woértlichen Einstel-
lung entgegengesetzte Einstellung, die entweder dem Sprecher selbst vor der
Sprechzeit (Sp’) oder einem anderen Einstellungstrager (micht-Sp) zugeordnet sein
kann. Trifft der erstere Fall zu, bestitigt der Sprecher im Moment des Sprechens
eine zu seiner vorangegangenen Einstellung gegenteilige Einstellung zu p. In die-
sem Fall dient die AuBerung eines solchen Satzes dem Ausdruck von Uberra-
schung. Dadurch, daB die alternative Einstellung Sp’ zugeordnet wird, wird die
durch seds implizierte Einstellung nicht-Sp zugeordnet. Somit ergibt sich fiir das
Beispiel 49 in erster Lesart folgende Einstellungsbedeutung:

(49°) Ass(poss,(p)) und IM(posp,s,_s,(p) und ~poss,{p)).

In zweiter Lesart wird die durch die emphatische Intonation implizierte alternative
Einstellung einem anderen als dem Sprecher vor der Sprechzeit zugeordnet. Da as-
sertierte und die durch eedv implizierte Einstellung iibereinstimmen, kann davon
ausgegangen werden, daB letztere (zumindest auch) dem Sprecher schon vor der

19 Fiir diese Inakzeptabilitit gilt die gleiche Begriindung wie fiir die Nichtkombinierbarkeit der

Partikel oxe mit der neutralen Entscheidungsfrage, vgl. Kapitel 4.2.1.
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Sprechzeit zugeordnet ist. In diesem Fall ergibt sich folgende Einstellungsbedeu-
tung fiir (49):

(49”) Ass(poss,(p)) und IM(pos.(p) und ~posyich..5,(®))-

Die moglichen Interpretationen eines emphatisch uminterpretierten Indikativsatzes
mit der EP sede hingen folglich von der Einstellungsbedeutung der emphatischen
Intonation und mit ihr von der auBersprachlich determinierten Spezifizierung des
Einstellungstragers der durch sie implizierten alternativen Einstellung ab. Sie sind
nicht durch unterschiedliche Bedeutungen der Partikel bedingt. Daraus wird er-

kennbar, dal die EP 6edv seibst nur wenig zur Einstellungsbedeutung des iibrigen
Satzes hinzufiigt.

Begs in sekundiren Entscheidungsfragen

Die EP ¢edv kann - wie bereits festgestellt - nicht in neutralen Entscheidungsfragen
verwendet werden. Demgegeniiber unterliegt ihre Verwendung in sekundédren Ent-
scheidungsfragen keinerlei Restriktionen, vgl.:

(50) Bedv Bui udere co muou? (IK-2)

Aufgrund des durch die Interrogativintonation IK-2 bestimmten offenen Einstel-
lungsmodus ist die in (50) wortlich ausgedriickte positive epistemische Einstellung
einem unspezifizierten Einstellungstrager zugeordnet. Infolge der invarianten Be-
deutung von 6eds ist der Sprecher in einem Satz wie (50) potentiell auf die positive
epistemische Einstellung im Skopus von eede festgelegt. Wegen des offenen Ein-
stellungsmodus besitzt die Sprechereinstellung einen implizierten Status. Somit
ergibt sich fiir die Einstellungsbedeutung von (50):

(50°) O(pos.(p)) und IM(poss,(»)).

Das heiBit, in sekundidren Entscheidungsfragen mit der EP gedo stimmt die impli-
zierte Sprechereinstellung mit der wortlich realisierten Einstellung iiberein.

Begs in rhetorischen sekundidren Entscheidungsfragen
Sekundare Entscheidungsfragen mit der EP geds kOnnen rhetorisch gebraucht wer-

den. In diesem Fall erwartet der Sprecher keine Anwort auf seine Frage, wie die
folgenden Beispiele zeigen:

(51) — Anexcandp Bponucaaeosuy, 3 6ac 3HAI0 He nepevii OeHb KAK ONBITHO20 U 60e8c20

ofuyepa. Ho Begs u evi mens 3Haete? CTano GuiTs, o6udel Het? O6udsl 6 Takou wac He-
YMECcTHUI.

(Bulgakov)

(52) C useeunvimu 3aKoHAMU GHITUR HAM, OYDAKAM, He C08Aa0aTs. 3axwcae Aegyrd Ho30DH, Mbl
MODICEM CMODKHYTHCA TOALKO npasol nosdpeid. Bengs npasuasno? Hy, Tax u Heuezo Tpebo-
6aTb C6€TA 3G OKHAMU, eCAU 33 OKHOM TbMA...

(Erofeev)

(53) Yro xce ocraerca? Ninnos? Huxaxozo Takozo 2unno3a, 4To0w WEHPHYT YeaoeeKa 3a Tbl~
CRYY KUAOMETPO6, Ha ceeTe Hery! CTano GuiTs, eMy mepewsurcs, ¥1o ox 6 Aare! Emy-To,
MOiceT GbITb, U MEPeluUTCS, a SATUHCKOMY Y2po3bicKy Toowe mepewsutes? Hy, HeT, useu-
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HuTe, 3T020 He Ouisaer!.. Ho Begb TeaezpagupyroT oHu oTTyda?
(Bulgakov)

In den in (51) bis (53) angefiihrten rhetorischen Fragen mit der EP geds stimmt die
implizierte Sprechereinstellung - wie in sekundidren Entscheidungsfragen - mit der
wortlich realisierten Einstellung iiberein.

Beap in Ergdnzungsfragen
Die Verwendung der EP 6eds in Ergdnzungsfragen ist nicht moglich, vgl.:

(54) *Kozoa eéedv Hzopb xodun 8 noxoo?

Die Inakzeptabilitit von geds in echten Ergidnzungsfragen resultiert aus den Bedeu-
tungen beider sprachlichen Ausdrucksmittel: Wie in Kapitel 4.1 erldutert, geht es
bei Erganzungsfragen um die Spezifizierung eines Elements aus einem prasuppo-
nierten Sachverhalt; geds legt jedoch den Sprecher eines Satzes auf die Einstellung
im Skopus der Partikel fest. Das wiirde zur Konsequenz haben, daB der Sprecher
potentiell die Spezifizierungsmoglichkeiten der Elemente assertieren und sich auf
eine analoge Einstellung eines unspezifizierten Einstellungstrigers beziehen wiirde.
Das heiBt, aus der invarianten Bedeutung von éedv wiirde folgen, daB der Sprecher
die Antwort auf die Frage bereits wiiBte. Formal lieBe sich das folgendermaBen
darstellen:

(54") Pras(p”) und Opos, (w = a) oder (w = b) oder ...) und
IM(WISSs,((w = a) oder (w = b) oder ...) und
WISS pichi-sp((w = a) oder (w = b) oder ...)),

wobei w eine Variable iiber die Menge der Elemente ist, die fir die Spezifizierung in
Frage kommt, und g, b, ... einzelne Elemente dieser Menge sind.

Damit ergibt sich ein Widerspruch zu der Fragehandlungen konstituierenden Ein-
leitungsbedingung, daB der Sprecher die Antwort auf die von ihm gestellte Frage

nicht weiB. Dies erklart, warum die EP eeds in Ergdnzungsfragen nicht verwendbar
ist.

Bens in rhetorischen Ergidnzungsfragen
Wird eine Ergidnzungsfrage jedoch emphatisch uminterpretiert, so ist die Verwen-
dung von eede durchaus akzeptabel, vgl.:

(55) [IOe 6eds ordvixasa Harawa?

Durch die markierte emphatische Satzintonation wird die Bedeutung von (55) as-
sertiv uminterpretiert: 5 3uaio/Mu ace 3Haem, 20e oTdvixara Harawa, d. h. die AuBe-
rung des Satzes 55 dient dem Ausdruck einer positiven Sprechereinstellung im
Hinblick auf eine bestimmte Spezifizierungsmoglichkeit von w. Somit gilt dieser
Satz als rhetorische Frage. Die gesamte Einstellungsbedeutung der rhetorischen
Frage ergibt sich aus der Bedeutung der emphatisch uminterpretierten Erganzungs-
frage mit der EP 6ede und einer (implizierten) Antwort des Sprechers.

DaB die Verwendung von sed» in Ergdnzungsfragen nicht akzeptabel ist,
demgegeniiber aber in rhetorisch verwendeten Ergdnzungsfragen, weist daraufhin,
daB ein GrammatikalisierungsprozeB dieser Konstruktion eingesetzt hat. Darauf
deutet auch der Umstand hin, daB eine rhetorisch gebrauchte Erginzungsfrage mit
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der EP sedv ohne die Partikel keine rhetorische Frage, sondern eine Ergdnzungsfra-
ge wire.

Beas in Exklamativsdtzen
In Exklamativsdtzen driickt die Intonation (IK-3

IK-5 oder IK-6) einen hohen Aus-
pragungsgrad einer bestimmten Eigenschaft aus.

3o In

(56) BeoOv kaxoii oH npexpacnulll yenogex!

wird vom Sprecher durch eine entsprechende Satzintonation die im Satz ausge-
driickte positive epistemische Einstellung zu p, die durch das epistemische Null-
morphem ausgedriickt wird, bestétigt. Aufgrund des assertiven EM legt die EP 6edo
den Sprecher auf die Bestiatigung der wortlich realisierten Einstellung fest. Mit die-
ser Sprechereinstellung korrespondiert die analoge Einstellung eines anderen Ein-
stellungstrigers, die einen implizierten Status besitzt. Somit ergibt sich folgende
Einstellungsbedeutung fiir das Beispiel 56:

(56") Ass(poss,(p)) und IM(pos,(p)).

Begs in Imperativsdtzen

In Imperativsatzen mit der primidren Bedeutung der Aufforderung21 ist die Ver-
wendung der EP sedv inakzeptabel:

(57) *Bepu eeds!
(58) *Bedv ne Gotics!
(59) *Bedv He nepedaeali nucemo!

Eine Aufforderung ist nur dann sinnvoll, wenn sie den Adressaten zur Ausfliihrung
einer Handlung bewegen soll, die der Adressat nicht aus eigenem Antrieb ausfiih-
ren wiirde. Die EP seds wiirde jedoch die assertive intentionale Sprechereinstellung
auf eine mit dieser Einstellung korrespondierenden Einstellung beziehen. Damit
ergibt sich ein Widerspruch zwischen der Bedeutung von sed» und dem Imperativ-
modus, und ihre Kombination ist folglich nicht akzeptabel.

Bens in Konjunktivsitzen

Die spezifische epistemische Einstellungsbedeutung des Konjunktivs besteht darin,
daB der Sprecher einen irrealen Sachverhalt p assertiert: Ass(JRREAL(p)); eine al-
ternative Einstellungsmoglichkeit wird vom Sprecher ausgeschlossen. Da die inva-
riante Bedeutung der EP 6edv darin besteht, der Sprechereinstellung eine analoge
Einstellung eines anderen Einstellungstriagers gegeniiberzustellen, korrespondieren
die Einstellungsbedeutungen des Konjunktivmodus und der EP seds, und folglich
unterliegt 6edv in Konjunktivsdtzen keinen Restriktionen, vgl.:

(60) Badum eedv yuuacs 6ui.
Die Einstellungsbedeutung des Beispiels 60 lautet:

(60") Ass(IRREALg,(p)) und IMARREAL,(p)).

20

N Vgl. AKADEMIEGRAMMATIK (1982, I, 111, 115, 118).

Zu den Einschrinkungen in bezug auf den Imperativmodus s. Kapitel 4.2.1.
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Begs in Optativsdtzen

Die Einstellungsbedeutung von Optativsdtzen besteht darin, daB der Sprecher eine
volitive Einstellung in bezug auf einen Sachverhalt bestitigt. Die invariante Bedeu-
tung der EP eede ist mit dieser Einstellungsbedeutung des Optativinodus vertrag-
lich, da sie den Sprecher auf die in ihrem Skopus stehende Einstellung festlegt und
diese potentiell assertiert. Dariiber hinaus bezieht eedv die Sprechereinstellung auf
eine analoge Einstellung eines anderen Einstellungstriagers, so daB in der Kombi-
nation ‘Optativsatz + EP eedv’ die Einstellungsbedeutung des Optativsatzes um die-
se implizierte analoge Einstellung erweitert wird. Somit lautet die Einstellungsbe-
deutung des Beispiels

(61) Beds auwb 66 ywuaca Badum!
folgendermaBen:

(61) Ass(WUNSCHgy(p)) und IM(WUNSCH,(p)).

Bens in Obligativsitzen

Die Spezifik der Einstellungsbedeutung des Obligativmodus besteht darin, einen
Sachverhalt p zu kennzeichnen, der nach dem Willen eines Dritten, d. h. eines un-
spezifizierten Einstellungstragers y, eintreten soll oder eingetreten ist. Zum einen
assertiert der Sprecher die intentionale Einstellung eines anderen Einstellungstra-
gers und zum anderen driickt er eine negative Einstellung zu dieser intentionalen
Einstellung aus. Diese negative Sprechereinstellung wird impliziert. Die wortlich
realisierte Sprecherhaltung ist die Assertion des Sprechers in bezug auf die inten-
tionale Einstellung von y. Die EP 6eds ist aufgrund ihrer invarianten Bedeutung
mit dem Obligativmodus kompatibel, da die EP die in ihrem Skopus stehende posi-
tive Einstellung des Sprechers assertiert und sie einer implizierten analogen Ein-
stellung eines anderen Einstellungstragers gegeniiberstellt:

(62) Onats sedb 5 cudu doMa u 603ucy ¢ Maabiuiom!

Folglich fiigt eeds der Einstellungsbedeutung von Obligativsitzen eine weitere im-
plizierte Einstellung hinzu. Formal 14Bt sich somit die Einstellungsbedeutung von
(62) wie folgt darstellen:

(62) Assg,(WILL,(p)) und IM(~poss,(WILL,(p)) und ~posuun sy(WILL,2)).

Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse zur EP seqs
Einen Uberblick liber die relevanten Kotexte der EP 6eds bietet die Tabelle 3:

Die EP sedb ist mit drei der in die Analyse einbezogenen Kotextklassen nicht
kompatibel: Sie vertrdgt sich nicht mit der neutralen Entscheidungsfrage, der Er-
ganzungsfrage und dem Imperativmodus.

Bei einem Vergleich der Kotextrestriktionen, denen die EP 6eds und ace un-
terliegen, stellt sich heraus, daB sich beide EP nicht mit der neutralen Entschei-
dungsfrage vertragen. Die EP ace ist ferner - im Gegensatz zu seds - nicht mit dem
Konjunktiv- und Optativmodus verwendbar.

Aus der vergleichenden Interpretation der Bedeutung der einstellungsaus-
driickenden sprachlichen Mittel 148t sich folgende invariante Bedeutung der EP
sedv ableiten: sedo legt den Sprecher auf die im Skopus der Partikel stehende Ein-
stellung fest und assertiert potentiell die in ihrem Skopus stehende epistemische
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Relevante Kotexte der EP Begb

Beispiele

Indikativsatz
emphatisch uminterpretierter Indikativsatz

Baodum eedv He 2yaser.
A eedv 310 npasda!

Interrogativsatz

neutrale Entscheidungsfrage

sekundare Entscheidungsfrage
rhetorische sekundare Entscheidungsfrage

Erganzungsfrage
rhetorische Erganzungsfrage

*Iyaser (au) eedv Badum?
Bedv But udere co mrou?

— Anexcandp bBponucnaeosuv, 8 eac
3Ma0 He nepevid OeHb KaKk ONbiTHO20 U
6oesozo Cogguepa. Ho Beqs u 6l mena
3naere? CTaso 6biTs, 06UCH Her?
(Bulgakov)

*Ko20a eéedv Hzopb xodua 6 noxod?
I0e 6edv ordvixasa Hatawa?

Exkiamativsatz Bedb kaxoid on npexpacnutil venrogex!
Imperativsatz *bepu sedv!

Konjunktivsatz Badum eedv yyuaca Gul.

Optativsatz Bedv auwb 6w yuuscs Badum!
Obligativsatz Onate 6edv 8 cudu Ooma u 603uch ¢

manwiuiom!

Einstellung. Die Sprechereinstellung bezieht sich auf eine mit der assertierten Ein-
stellung korrespondierende Einstellung, d. h. eeds unterstellt dem Adressaten oder
einem anderen Einstellungstriger eine analoge Einstellung. Thre invariante Bedeu-
tung unterscheidet sich damit von der der EP xce, die die Sprechereinstellung auf
eine alternative Einstellung zu p bezieht. Formal ausgednickt 148t sich die invan-
ante Bedeutung von 6eds wie folgt darstellen:*

(63) sedv: Ass'(Esy(p)) und IM(E (p)),

wobei Ass’eine potentielle Assertion symbolisiert.

2 vgl. dazu auch ZYBATOW (1990, 71).
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4.2.3 Ermittlung der invarianten Bedeutung der Einstellungspartikel unbe-
tontes ga”’

Wie die nachstehenden Beispielsdtze zeigen, ist die EP da mit allen Satzmodi
aufier der neutralen Entscheidungsfrage des Interrogativmodus kombinierbar,
m. a. W.: die EP da unterliegt fast keinerlei Kotextrestriktionen. Da da nur am
Satzanfang stehen kann, steht in ihrem Skopus nicht die epistemische Einstellung
eines Einstellungstrigers zu p, sondern der EM, unabhingig davon, ob der EM
assertiv oder offen ist. Das heifit, im Skopus der EP da steht das Urteil (U) eines
Einstellungstriagers, das sich formal durch folgenden Ausdruck wiedergeben 1idft:
U= EM(E(p)f ‘. Das im Skopus der Partikel da stehende Urteil wird einem impli-
zierten alternativen Urteil gegeniibergestellt. Der wesentliche Unterschied der EP
da zu den bisher analysierten Partikeln sxe und eeds, die dem Einstellungsmodus
untergeordnet sind und sich auf eine Einstellung zu p beziehen, besteht darin, daB
da dem EM iibergeordnet ist und in ihrem Skopus ein Urteil steht.

Aa in Indikativsitzen
Analysieren wir folgende Beispiele der Verwendung von da in einem Indikativsatz:

64) A A 60T 0KHaG 2060DUT, YTO OT KUCMOPOOA OH 0eAaeTcs KaK KaMeHys: Téepduill, Teepovlil.
B Hy epemenno Toasxo.
A a8 He epemenHHO, a 60T He TaK, Ha HecKonbKo OHell. A 60T OT yanAeKucAoTd,
2o6oput, onadaer.
(MF, 11, 66)

(65) [IIpesudent crasur cebe ¢ 3acayzy To, 4TO OK ,nepecTynun wepes cebR u noseorua 3rwea-
nosy™. [a on npocro o6s3aH ¢ Hum paboTaTs, Kax ¢ Audepom KpynHelduield napTuu, u 360-
HUTb eMy Kaxcowlil OeHs, U Ka¥cdy Hedenl) 6CTPEYATsCR ¢ HUM pAdu COXPAHEHUR cno-
KOUCTEUA U CTABUNLHOCTU 8 CTPaHeE.
(AiF 19/1998)

Die partikelhaltigen AuBerungen der Dialogsequenz in (64) und des Gesprichs-
schritts in (65) weisen daraufhin, daB die EP da eine Kontrastierung der Urteile
des Sprechers und seines (realen oder potentiellen) Dialogpartners bewirkt. Um
dies zu erldutern, greife ich nochmals die Gedanken von DOHERTY (1985, 46 ff.) in
bezug auf den Kontrastakzent®® auf. Wie DOHERTY (1985, 46 f.) nachgewiesen hat,
kann der Kontrastakzent nicht nur lexikalische Konstituenten eines Satzes betref-
fen, sondern auch Konstituenten, die selbst Einstellungen ausdriicken. Generell
bewirkt der Kontrastakzent, daB die Spezifizierung einer Variablen zum Gegen-
stand alternativer Einstellungen gemacht und somit die Bedeutung des kontrastier-
ten Elements zu einer Art propositionalen Bedeutung erweitert wird. DOHERTY
(1985, 48) definiert den Kontrastakzent als Einstellungsbedeutung, durch die die
propositionale Bedeutung des Satzes mit einer Variablen iiber das durch die Be-
deutung der kontrastierten Konstituente spezifizierte Element vorausgesetzt wird

B Die EP da ist zu unterscheiden von der syntaktischen Partikel da, die bei der Bildung des

Imperativmodus verwendet wird (vgl. — [Ja nowwnor emy 6ozu doazyro scusns, — ToTvac e
nodxearus ITuaar, — u eceobuqui mup. (Bulgakov); 3a muot, wuraress! Kto cxasas tee, wro
HeT Ha céeTe HAcTosujed, seprotl, sevHoll mobsu? [la oTpexcyT AzyHy e20 eHycHwil R3sik! (Bulga-
kov)).

Vgl. DOHERTY (1985, 35) und Kapitel 4.2.1.

Vgl. dazu auch Kapitel 4.1.

24
25
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und durch die zwei alternative Einstellungen beziiglich der Spezifizierung dieser
Variablen aufeinander bezogen werden, formal ausgedriickt:

(66) Pras(a) und E,(a = C) und IM(~E (o = C)),

wobei C die Bedeutung der kontrastierten Konstituente repriasentiert und E die Be-
deutung des einstellungsausdriickenden sprachlichen Mittels, das sich auf C bezieht.

Die Bedeutung der kontrastierten Konstituente kann entweder ein Element aus
dem Sachverhalt, der durch die propositionale Bedeutung des Satzes erfaBt wird,
p%, identifizieren oder eine nicht-propositional realisierte Einstellung zu diesem
Sachverhalt a(p).

Somit 148t sich beispielsweise die Einstellungsbedeutung des Satzes

(67) Makcum uzpaetr € TeRHuc

mit der kontrastierten Konstituente Maxcum folgendermaBen darstellen:

(67") Pris(p®) und Ass(poss,(@ = Maksim)) und IM(~pos,.4,.s,(a0 = Maksim)).
Sp Sp

Enthilt ein Satz ein kontrastiertes Satzadverb, ist die durch die Bedeutung des
Satzadverbs identifizierte Einstellung Gegenstand der vom Kontrastakzent aufein-
ander bezogenen alternativen Einstellungen:

(68) Makcum, HaeepHoOe, uzpaeT € TEHHUC.

Die Einstellungsbedeutung des Beispiels 68, das als kontrastierte Konstituente die
epistemische Einstellung naeepHoe enthilt, lautet:

(68") Pras(a(p)) und Ass(poss,(a@ = NAVERNOE)) und IM(pospcn.-s,(x = pos)).

Kehren wir zu den Belegen 64 und 65 zuriick. Die EP da kontrastiert - wie bereits
erwdhnt - nicht epistemische Einstellungen, sondern Urteile, d. h. die durch da
prasupponierte Variable ist eine Variable liber epistemische Urteile.?® Urteile kén-
nen aus der Sicht des Einstellungstriagers als addquat bzw. nicht adiquat klassifi-
ziert werden, technisch ausgedriickt: Die durch da aufeinander bezogenen Urteile
werden als positive (pos) bzw. negative (~pos) Einstellung zu dem assertiven oder
offenen EM spezifiziert. In den Beispielen 64 und 65 wird das negative Urteil des
Sprechers durch die EP da dem implizierten positiven Urteil seines (realen oder
virtuellen) Gespriachspartners gegeniibergestellt. Somit sieht die Einstellungsbedeu-

tung von 64 und 65 folgendermaBen aus:
(64°) Pras(a(p)) und ~poss,(ax = Ass) und IM(POSy;ep;-sp(@ = Ass)),
wobei ~posg,(a = Ass) = Assg,(~p);

(65") Pras(a(p)) und posgy(a = Ass) und IM(~pospch, sp(x = Ass)).

Das implizierte alternative Urteil kann sowohl aus dem Kontext geschluBfolgert
werden (z. B. aus einem vorangegangenen Gesprichsschritt des Dialogpartners

¥ vgl. dazu auch ZYBATOW (1990, 89).
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oder des Sprechers selbst, in letzterem Fall bezieht der Sprecher sein eigenes Urteil
auf sein eigenes alternatives Urteil) als auch vom Sprecher antizipiert werden. Da-
bei spielt es keine Rolle, welchem Sprechhandlungstyp die AuBerung, aus der das
implizierte Urteil folgt, zuzuordnen ist, wie ZYBATOW (1990, 90) nachgewiesen hat.
Die Bedeutung der Partikel da bleibt in jedem Fall invariant, unterschiedliche In-
terpretationen der Verwendung von da resultieren durch das im Skopus der Parti-
kel stehende Urteil:

69 A 310 Hunw Basawoeold dava-ro.
A-a...

Bor kaxaa.

Hx cobcreennan?

a Her, oHu chumanu.

MF, 1, 12)

> 1 > o

(70) Manm, Tot 661 XOTb ee HasecTUNG, MAM.

b
A M8 2 ee gudena ¢ npownom 200y...
(MF, 1, 714)

In Beispiel 69 wird das alternative Urteil aus der Fragesprechhandlung Hx co6cr-
eennas? impliziert, wahrend es in (70) aus der direktiven Sprechhandlung 7ot 6b
xoTb ee Hagecruna geschluBfolgert wird. In (69) erfolgt die Negierung des Sachver-
halts (vgl. ner, onu cHumaau) im Gegensatz zu der sich aus der AuBerung des Dia-
logpartners ergebenden offenen Einstellung. In (70) dagegen wird dem positiven
Urteil des Sprechers und der Bestatigung des Sachverhalts (vgl. s ee sudesa 6 npow-
aom 20dy) ein aus der vorangegangenen AuBerung des Gesprichspartners implizier-
tes negatives Urteil beziglich der Assertion des Sprechers gegeniibergestellt. Die
Einstellungsbedeutungen der Sdtze mit der EP da lauten somit fiir die Beispiele 69
und 70:

(69") Pras(a(p)) und ~poss,(a@ = Ass) und IM(POSch,. (0 = Ass)),
wobei ~posg, (@ = Ass) = Asss,(~p);
(70°) Prasta(p)) und posg,(cx = Ass) und IM(~posucn,sp{x = Ass)).

Aus den Belegen wird ersichtlich, daB die invariante Bedeutung der EP da erhalten
bleibt, denn dem im Skopus der Partikel stehenden EM als Urteil des Sprechers
wird ein alternatives Urteil des Dialogpartners, das aus einem vorangegangenen
Gesprachsschritt des Interaktionspartners geschiuBfolgert werden kann, gegeniiber-
gestellt. Dies erfolgt unabhingig vom Sprechhandlungstyp der AuBerung, aus der
das Urteil des Kommunikationspartners impliziert wurde.

Aa in emphatisch uminterpretierten Indikativsitzen

Wie die Beispiele 64, 65, 69 und 70 zeigen, ist die EP da mit dem Indikativmodus
kompatibel. Auch in emphatisch uminterpretierten Indikativsdtzen ist die EP da
verwendbar:

(71) B A 5 4TO-To (40-T0) KAK-TO udeAd NO YAUYE ORU WIAU, HY U KOASCKY 8eanu.
A Bro, HasepHoe, Bbino 200a déa Ha3ao.
B Ha sor nedasno!

(MF, 1,7)
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(72) MHe npuxoduTtecs celivac, Haxo0Ach 8 3peAoM 803PACTe, 3HAKOMUTBLCA € TEM, YTO R D0ANCEH
OblL1 6 NATHAGYATL yoce 3uaTe: ITucanue Cearvix Oryos — AnToRUU Beauxud, Juonucui

Apeonazut. I'ocnodu, ga ato otysl nozuxu! OTUbI CTPYKTYpB! cOGpeMenKold mbicau!
(AiF 8/1998)

In den Beispielen 71 und 72 iiberlagern sich die Bedeutungen der EP da und der
emphatischen Satzintonation: da kontrastiert zwei gegenteilige Urteile und die mar-
kierte Satzintonation impliziert eine der wértlichen Einstellung alternative Einstel-
lung eines anderen Einstellungstragers.

a4 in sekundiren Entscheidungsfragen
Wie verhilt sich die EP da in bezug auf den Interrogativmodus?

Aufgrund ihrer invarianten Bedeutung ist die EP da zwar nicht mit neutralen,
jedoch mit sekundidren Entscheidungsfragen kombinierbar:

@3 A A xouy keac, keac KynuTs.
b Ha ectv au goobiye xeac?

Mit seiner Frage zweifelt der Sprecher die Assertion in bezug auf p an, d. h. er &du-
Bert ein negatives Urteil hinsichtlich der Assertion von p, das aufgrund der mar-
kierten Interrogativintonation impliziert wird. Das wortlich realisierte positive Ur-
teil wird einem unspezifizierten Einstellungstriager zugeordnet. Somit lautet die
Einstellungsbedeutung des Satzes mit der EP da aus Beispiel 73:

(73°) Pras(a(p)) und O(pos, (o = Ass)) und IM(~posg,(ox = Ass)).

Aa in rhetorischen sekundidren Entscheidungsfragen

Die EP da kann in sekunddren Entscheidungsfragen, die rhetorisch gebraucht wer-
den, verwendet werden. Die Beantwortung dieser Fragen wird impliziert, d. h. der
Sprecher erwartet vom Adressaten auch keine Antwort, vgl. die folgenden Belege:

(74) — [lasaiite e Gydem pwidaTs, 2pawcdanka, — cnokoUHo cKkaszaa nepéwii, a OyxeaaTep,
YYSCTEYA YTO OH 30eCh COGEPULEHHO AUWIHUL, EHICKOYUA U3 CeKPETapCKOol U Yepes MURyTy
Obi1 ywce Ha ceexcem 6030yxe. B 20n06e y Hezo Goin KaKol-TO CKBO3HAK, 2y0eno, Kak ¢
TpyGe, U 6 ITOM ZyOeHUU CABILAAUCE KAOYKU KAneabOUHEePCKUX DACCKA308 O GYepauinem

KOTe, KOTOpbIl NPUHUMAn ysacTue & ceaHce. ,D-ze-ze? [{a yxc He Haw au 3T0 KoTUK?”
(Bulgakov)

(75) OodHaxcow: udem Mot no yauye ¢ 6abyuxol, Kpy2om HULUX NOAHA, U 60py2 OHG OCTAKAG-
Aueaerca: CuluT Huwul cTapux, 6oavwiol, 6 xonujesom pybuuje — 310 3umoii-To! — Ge-
Abtll, KK AYRY, ¢ AauKKold 60podod. Babywka kax oxHer:
— Baadwo! [{a sui au 3T0? [la wro »ece aTo Taxoe?!
(Visnevskaja)

A2 in Ergdnzungsfragen
In Erginzungsfragen mit der EP da, vgl.

(76) [Ma xyda Mot udem?,

zweifelt der Sprecher die durch das Fragewort vorgegebene Existenzprisupposition
eines Elements, das den Sachverhalt spezifiziert, an. Das negative Urteil des Spre-
chers wird zu einem alternativen positiven Urteil eines anderen Einstellungstragers
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in Bezug gesetzt, wobei beide Urteile aufgrund des Interrogativmodus impliziert
werden. GemadB der offenen wortlichen Bedeutung der Frage ist die richtige Spezi-
fizierung von w fiir den Sprecher noch offen. Die Einstellungsbedeutung fiir Satz
76 lautet folglich:

(76") Praa(p”)) und O(os (o = Ass)) und IM(~poss,(@ = Ass) und posyiy, s,( = Ass)),

wobei w eine Variable iiber die Menge von Elementen ist, die flir die Spezifizierung
in Frage kommt.

Aa in rhetorischen Erginzungsfragen
In rhetorischen Ergdnzungsfragen, vgl. die folgenden Beispiele

(77) Kax 310 2 ckasana, yTo y Typeenesa mHo20 u36bITOYHbIX onpedenenuil, a y Yexoea mano.
Kax 3to Tax? Y Typzenesal? Yro xc crune Typeeneea naoxou? [Ja KTo 6am cka3aa, YTo OH
naoxoi? Ouens xopowuu, yydecHulil.

(MF, 1, 2)

(78) — Iodotidute cr0da, — Tuxo nonpocus ee Typbun. — BorT yTo, 2 u Ke nobaazodapua éac
34 6ce, YTO 6l... cOenanu... Ja u wem?.,

(Bulgakov)

(79) [Honocuaucs xrouns To azanenosckozo [a2anénosckozo] 6aca, To AUKOCNACTOOCKO20 TEHO-
pa. — ... [a orkyda on ezancal.. [la s e e2o u orxpoia... Tor camuiii... Iy... 2y... &y...
XKyrxuii Tun...

(Bulgakov)

(80) A 1 ceoe TaKy:

— H 6ydy cuders, u He yiidy, y MeHa nepavie podvi, 2 6010ce...
A HAHbKU MHe:

— [la yeeo Gouwbcs-To? He Toi nepeas, He Tl nocaednss. Hou domoll, Houb yxce!
(Visnevskaja),

wird impliziert, daB fiir das Frageelement keine Spezifizierungsmoglichkeiten exi-
stieren. Somit gehoren diese Fragen zu den rhetorisch verwendeten.

Aa in Exklamativsitzen
Exklamativsitze mit der EP da lassen zwei Interpretationen zu, die von der empha-
tisch markierten Satzintonation anhidngen. So kann beispielsweise

(81) [a xaxoil ox ywutens!

entweder mit der IK-3 oder mit der markierten IK-6 geduBert werden. Im ersten
Fall zeigt die Satzintonation einen hohen Auspriagungsgrad einer bestimmten Ei-
genschaft an und die EP da kontrastiert das wortlich realisierte positive Urteil des
Sprechers mit einem implizierten alternativen Urteil eines anderen Einstellungstra-
gers:

(81") Pras(a(p)) und poss,( = Ass) und IM(~pospcy,. s, = Ass)).

Im zweiten Fall wird die Bedeutung des Satzes aufgrund der markierten Satzinto-
nation IK-6 uminterpretiert: der Sprecher fallt ein negatives Urteil in bezug auf die
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Assertion und die Partikel da kontrastiert dieses Urteil mit einem mmplizierten posi-
tiven Urteil eines anderen Einstellungstragers:

(81”) Pris(a(p)) und ~poss,(a = Ass) und IM(pos,cy,. (0 = Ass)).

Exklamativsdtze, in denen die im Fokus stehenden Eigenschaften eindeutig expli-
zit lexikalisch ausgewiesen sind, konnen nur mit der emphatischen Intonation 1K-3
geduBert werden, so daB fiir diese Sidtze nur die Interpretation (81’) in Frage
kommt, vgl. die folgenden Beispiele:

(82) [a kakxas doowdaueasn nozoda!

na in Imperativsitzen

Die EP 0a ist mit dem Imperativimmodus in seiner primidren Aufforderungsbedeu-
tung27 kompatibel. In den Beispielen

(83) Ja Gepu xonderxy! He crecnsiics!
(84) ITtu ouxu novemy-to npousseau Ha MapzapuTy Taxoe cunbHOe 6neyaTAeHue, YTO OHa,

TUXOHLKO 6CKDUKHYE, YTKHYAACh Auyom 6 Hozy Boaanda. — [a nepecranvTe, — Kpuknyn
Bonand, — 0o ye20 Hepeo3Hbl cogpemMerHble AOOU.

(Bulgakov)

(85) Paspewwure MHe, Meccup, — 8ckpusan padocTHO KOT, éckaxkueas. — [la cudu Tbl, —
OYDKHYA A3a3en40, 66TA8AR, — A CaAM cellyac cse3dicy...
(Bulgakov)

(86) Ckopo écs keapTupa Gyxeansro cTorana ot ,Onezuna’. Babywka kpusuT u3 KyxHu:

— Ma nepecranv Haxoney, 3akpoil To 3Ty okasnKyw mawuny! Hadoero xyoce 20pbkol
peduiu!

(Visnevskaja)

steht im Skopus von da ein Imperativ. Folglich ist der Sachverhalt, bezuglich des-
sen Assertion da eine Variable prisupponiert, Gegenstand einer intentionalen Ein-
stellung, so daB die durch da kontrastierten Urteile sich auf einen intentionalen
Einstellungssachverhalt beziehen. Dem wortlich realisierten positiven Urteil des
Sprechers wird das implizierte negative Urteil des Adressaten gegeniibergestellt.
Fir die Beispiele 83 bis 86 ergibt sich damit folgende Einstellungsbedeutung:

(83") - (86") Prasta(WILL(R(h, p)))) und poss,(a = Ass) und IM(~posy{@ = Ass)),
wobei R(h, p) die Relation zwischen dem Adressaten h und dem geforderten

Sachverhalt erfaBt und bedeutet, daB der Adressat h den mit p erfaBten Sach-
verhalt realisiert.

Aa in Konjunktivsitzen
Die EP da ist mit dem Konjunktivmodus kompatibel, vgl.:

(87) Yenoeex e cam no cebe He moxwceT TAK BbicTPO MeHAT (... [la 3T0 6biA0 6bi U ONACKO.
(AiF 19/1998)

7 Zu den Einschrinkungen in bezug auf den Imperativiodus s. Kapitel 4.2.1.
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Die Spezifik der epistemischen Einstellungsbedeutung des Konjunktivs besteht
darin, daB der Sprecher einen irrealen Sachverhalt p assertiert: Ass(/RREAL(p)).
Somit ist die Bedeutung des Konjunktivs mit der Bedeutung der EP da kombinier-
bar, und die Partikel kontrastiert (wie in den oben angefiihrten Belegen) zwei al-
temative Urteile, wobei das wortlich realisierte positive Urteil aufgrund des asserti-
ven EM dem Sprecher zugeordnet wird und dementsprechend das negative Urteil
einem anderen Einstellungstriager. Damit ergibt sich folgende Einstellungsbedeu-
tung fir den Konjunktivsatz 87:

(87") Prasta(IRREAL(p))) und posg,(a = Ass) und IM(~posyc. syl = Ass)).

Ja in Optativsiatzen
Die EP oda ist mit dem Optativmodus verwendbar. In den Beispielen

(88) [Ja yuuaca 6t Badum! Bee 6t cdeaana dna Hezo.
(89) Bce 62po6ausats 6 3Ty Gaxy OKAAHHYIO, 8 nPOnadu OKA NPponadoM.
(MF, 1, 10)

steht im Skopus von oda ein Optativ. Demzufolge ist der Sachverhalt, beziiglich des-
sen Assertion da eine Variable prasupponiert, Gegenstand einer volitiven Einstel-
lung, so daB die durch da kontrastierten Urteile auf einen volitiven Einstellungs-
sachverhalt Bezug nehmen. Das wortlich realisierte positive Urteil des Sprechers
wird mit dem implizierten negativen Urteil eines anderen Einstellungstragers kon-
trastiert, das durch die Verwendung der IK-2 noch verstarkt werden kann. Fiir die
Beispiele 88 und 89 ergibt sich somit folgende Einstellungsbedeutung:

(88") und (89") Pras(a(WUNSCH(p))) und possy(ax = Ass) und IM(~posp. sp(x = Ass)).

Aa in Obligativsidtzen
Die EP da ist mit Obligativsdtzen kombinierbar, vgl.:

(90) a onatv 8 cudu doMa u 603uch ¢ MaAbliom!
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