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Die Belly-Button-Methode

In der Rhetorik tummeln sich populistische Effekt-Rhetoriker neben achtsamen Aufmerksam-
keitsaposteln, die lieber Haarspalterei betreiben und Themen im Kleinen beleuchten, als etwas
allgemeingdiltig zu formulieren. Beides kann lahmen.

Warnende Schwurbler stofien sich
an staubtrockenen Faktenreitern,
daneben schitteln mahnende Mo-
ralisten den Kopf tber laute Dra-
maqueens und hiiten sich vor der
Sogwirkung von redegewaltigen
Populisten. Die leisen Esoteriker
unter den Rednern manipulieren
oft unbewusst mit irrationalen Ma-
névern, gegen die rhetorisch nicht
alle ankommen: “Herr Doktor, Sie
haben von den Zahlen und Studien
her bestimmt recht, aber mein Bauch-
gefiibl sagt mir: Stopp!” Das ist ef-
fektvoll, denn in den Bauch des an-
deren dringt man mit verniinftigen
Argumenten selten vor. Auch die
berithmte “innere Stimme”, der sich
manche hiindisch ergeben fiihlen,
ist mit Ratio und klaren Begriin-
dungen nicht zu ubertonen: “Liebe
Frau Arztin Zahnweifs, Sie haben
gute Griinde gebracht, aber meine in-
nere Stimme rit mir ab.” Bei Aussa-
gen wie diesen, stehen manche am
Ende ihres Lateins. Schliefdlich will
man niemanden gegen seinen Wil-
len zum Glick und der damit ver-
bundenen Gesundheitsmafinahme
zwingen. Quacksalber und Bauch-
ladenredner gibt es ohnehin immer
noch genug.

Und man kann sie horen: Wer im
Business verkaufen will, spricht eher
“salesy”und hoftt durch Namedrop-
ping und statusrelevante Events zu
beeindrucken.

Die Bodenstindigen hingegen pri-
sentieren ihre ,griabigen“ Regional-
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dialekte als authentisches Gut und
halten grammatikalische Holprig-
keiten und Fallfehler fiir schlagende
Beweise ihrer Ehrlichkeit. Uber-
spannte Urbanisten fallen darauf
leicht herein, als ob man im Dialekt
nicht ligen kénnte?

Das Gegenteil vom Gegenteil ist
eben nicht das Gegenteil, sondern:

Das Gleiche oder etwas Ahnliches

— niemals jedoch Dasselbe!

Erkenntnis:

Anything goes auf den Red-
ner-Biithnen, Panels, in Talks und
auf den soften Sofas der TV-Stu-

dios.

Was hilft?

Manchen Menschen konnen wir
mit stindig neuen Argumenten
nicht erreichen. Deshalb empfehle
ich bei hartnickigen Recken, lieber
von deren Erlebnishorizont weg die
rhetorische Reise zu starten und in
die “Belly-Button-Methode* ein-
zuschwingen. Der Belly Button ist
der Bauchnabel auf Englisch und
diese rhetorische Raffinesse arbeitet
vom Nabel des anderen weg. Damit
holen wir das Gegentber aus dem
Zentrum seiner Aussage ab und
zeigen auf, dass sein vorgeschla-
gener Argumentationsweg mogli-
cherweise in die Sackgasse fiihrt.

Beispiel:

“Frau Maier, wenn wir Ihrer ‘inneren
Stimme" jetzt vertrauen, dann bedeu-
tet das, wir unternehmen nichts. Das
konnte in bereits drei Wochen zur Folge
haben, dass wir uns mit Ihrem Zahn-
fleisch in einem ganz anderen, preki-
ren Stadium befinden, wo Zahnseide
nicht mehr ausreicht. Deshalb wiirde
ich die wichtige ‘innere Stimme* nicht
mit dem faulen, daneben liegenden,
‘inneren Schweinehund’ verwechseln
und jetzt handeln.”

Diese Methode eignet sich bei allen
oben genannten und liebevoll Gber-
zeichneten Redetypen. Das Panop-
tikum ist diesbeziiglich riesig.

Nicht jedem Typus konnen wir
da auf die gleiche Weise kommen,
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aber fiir unsere bereits eingefiihrten
Charaktere gelingt die Gegenrede
durch die Belly-Button-Methode
leicht:

Die populistische Effekt-Rheto-
rikerin sagt: “Alle sollen in der Stadt
E-Roller fahren. Das spart Zeit, Res-
sourcen und man braucht keine Vor-
kenntnisse.”

“Okay, wenn alle E-Roller fahren,
dann stehen noch viel mehr Gerite
auf unseren Gehsteigen und Stra-
Ren, weil sie abgestellt wurden. Wie
erkliren wir Mittern mit Kinder-
wigen, Gehbeeintrichtigten und

Blinden diesen neuen Hindernis-
lauf?”
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Der mahnende Moralist meint:
“Menschen, die Geld haben sind cha-
rakterlich fragwiirdig.”

»2Du sagst also, dass Menschen mit
Geld den schlechteren und damit
Arme den besseren Charakter ha-
ben. Schlechtverdiener sind Deiner
Ansicht nach frei von Liigen, Be-

trug und kriminellen Handlungen?
Wie erklirst Du Dir dann ... ?”

Der bodenstindige Paul sagt: “Mia
san alle in der Familie in der Land-
wirtschaft. Und da Bua braucht ned
studieren fahren.”

“Paul, Du hittest also lieber, dass
Dein Sohn auch am Hof arbeitet.
Wenn Du ihn jetzt nicht frei lisst,
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verlierst Du ihn vielleicht fiir im-
mer. Auf der anderen Seite kommt
er moglicherweise gerne zurtick und
sein Wirtschaftsstudium wiirde Dir
den Hof auf ein neues Level heben.”

Fazit: Versuche bei der nichs-
ten Besprechung die “Belly-But-
ton-Methode“ und starte vom Ar-
gument des Gesprichspartners weg.
Du wirst erleben, dass die Aufmerk-
samkeit deutlich hoher ist, weil sich
das Vis-a-vis inhaltlich und thema-

tisch besser abgeholt fihlt.
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