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Aussichten

WennArgumentenurnochalsverbaleWaffendienen
DasSchauspiel inLondon
rundumdenBrexit ist in
vielerleiHinsicht erhellend –
so auch in argumentativer
Hinsicht. Dieses Drama in
ungezählten Akten zeigt auf
erschreckende Art und Weise,
wie fruchtlos Debatten sein
können, wenn sich die Parteien
nur noch auf einen verbalen
Schlagabtausch konzentrieren
und eine Einigung radikal ver­
weigern. Das britische Parla­
ment – einst für seine Debattier­
künste bewundert – ist derzeit
eher der Inbegriff diskursiver
Laster statt Tugenden.

Damit ist es allerdingsnicht
alleine; dasNiveauparlamen-
tarischerund öffentlicher
Debatten in westlichen Demo­
kratien hat in den letzten Jahren
gelitten. Markante Sprüche,
unbewiesene Behauptungen

und persönliche Herabsetzun­
gen sind an der Tagesordnung.
Begriffliche Sorgfalt, Fairness
und Nachdenklichkeit werden
gerne der verbalen Zuspitzung
oder einem Witz zur Belusti­
gung der eigenen Klientel
geopfert. Diese Entwicklung
dürfte mit der intensiven Nut­
zung und zunehmenden Bedeu­
tung sozialer Medien zusam­
menhängen, die kurze (oder
eher verkürzende?) Aussagen
und pointierte (oder eher
polemische?) Äusserungen mit
Aufmerksamkeit belohnen. Die
sozialen Medien werden aber
nicht nur intensiv, sondern auch
selektiv konsumiert, sodass
sie aufgrund entsprechender
Algorithmen die Entstehung
von Filterblasen begünstigen.
Nun, diese Diagnose ist nicht
neu. Interessanter als die Diag­
nose dürfte die Frage sein, wie

man diese diskursive Abwärts­
spirale aufhält.

WalterSinnott-Armstrong,ein
zeitgenössischeramerikani-
scherPhilosoph,plädiert in
seinem aktuellen Buch «Think
Again» für eine Besinnung auf
die konstruktive Rolle von
Argumenten. Er kritisiert die
weit verbreitete Auffassung, dass
Argumente in erster Linie verba­
le Waffen seien, mit denen man
einen Sieg über seinen (politi­
schen) Gegner erringe. Führt
man sich Formate wie «Arena»
vor Augen, könnte man tatsäch­
lich meinen, dass Argumente
sprachliche Zweihänder seien,
mit denen der Gegner nieder­
gemäht werden soll. Zugegeben,
sie haben auch eine kompetitive
Funktion. Werden aber Argu­
mente nur noch als eine Art
geistiges Kräftemessen verstan­

den, dann – und das ist der
springende Punkt bei Sinnott­
Armstrong – ist das ein unvoll­
ständiges und begrenztes Bild
von dem, was sie leisten können.
Eine solche Auffassung über­
sieht, dass Argumente vor allem
das wechselseitige Verständnis
fördern und damit die Basis für
eine gelungene Kooperation
legen können. Wie das? Indem
sie zum Lernen einladen. Indem
sie Respekt ausdrücken. Indem
sie zu Bescheidenheit animieren.

ErnsthafteDiskussionen
stellenhervorragendeLern-
gelegenheitendar, insofern sie
uns dazu bringen, dem anderen
genau zuzuhören, seine Sicht­
weise nachzuvollziehen und
gegebenenfalls sogar anzuneh­
men. Bezeichnenderweise lernt
man beim Argumentieren dann
am meisten, wenn man bereit

ist zu «verlieren», das heisst
sich vom besseren Argument
überzeugen zu lassen. Argu­
mente sind zweitens Ausdruck
von Respekt für das Gegenüber.
Der andere wird damit als ein
Gegenüber auf Augenhöhe
anerkannt, das Anspruch darauf
hat, Gründe für eine Position zu
erfahren. Argumente zu liefern
bewahrt drittens vor übertriebe­
ner Selbstgewissheit. Sobald
man die eigene Position begrün­
den muss, fallen einem schnell
die eigenen gedanklichen
Kurzschlüsse auf.

Überzeugt?OderhaltenSie
dasGeschreibevonmehr
VerständnisdurchArgumente
für eine naive Illusion? Womög­
lich ist die Realität gerade das
beste Gegenargument gegen
Skepsis. Das Schauspiel in
London rund um den Brexit

dürfte ein hinreichend abschre­
ckendes Beispiel dafür sein, was
passiert, wenn Argumente nur
noch als verbale Waffen dienen.
Ohne den Hauch von Verständ­
nis für die andere Position keine
Kooperation. Ohne Kooperation
keine Einigung. Ohne Einigung
bleibt ein immer weniger unter­
haltsames Drama mit Verlierern,
die doch siegen wollten.
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Angriff auf denVorzeige-Industriellen
Kritik Im Herbst seiner glanzvollen Karriere pfeift Hans Hess plötzlich ein eisiger Wind entgegen. Die Beteiligungsgesellschaft

Veraison erklärt seine Strategie mit der Comet Holding AG als gescheitert. Hess selbst soll die Kritik gelassen nehmen.

Beat Schmid

Selbst sein PR-Berater kann sich
an keine kritische Schlagzeile
erinnern. Hans Hess geniesst in
der Schweiz den makellosen
Ruf eines Vorzeige­Industriellen.
Man kennt ihn als integrativen
Präsidenten des mächtigen In­
dustriellenverbands Swissmem,
der es gut mit den Gewerk­
schaften kann. Hess sitzt zudem
im Vorstandsausschuss von Eco­
nomiesuisse, der eigentlichen
Machtzentrale der Schweizer
Wirtschaft. Sein Wort hat Ge­
wicht: So war es Hess, der den
Spitzenverband auf ein Ja zum
Rahmenabkommen einschwor.

Doch das sorgsam gepflegte
Imagedes64­jährigen Industriel­
len bekommt Kratzer. Diesen
Donnerstag sind rund 30 Finanz­
analysten und Investoren an eine
Konferenz im«AuPremier»beim
Zürcher Hauptbahnhof gekom­
men. Geladen hat die Invest­
mentgesellschaftVeraison.Dabei
handelt es sich um einen aktivis­
tischen Investor, der 10,04 Pro­
zent an der Comet Holding AG
hält. Hans Hess ist Verwaltungs­
ratspräsident der Halbleiterfirma
aus dem freiburgischen Flamatt.

Professor
versusMacher

Das Businessmodell von Verai­
son ist simpel: Die Finanzgesell­
schaft bündelt Gelder von In­
vestoren und nimmt damit Betei­
ligungen an börsenkotierten
Unternehmen. Weil Veraison oft
grosse Anteile kauft, fühlt sie sich
legitimiert, direkt auf die Strate­
gie oder die Zusammensetzung
des Verwaltungsrats einzuwir­
ken. Seit mehreren Monaten
macht sie nun schon Druck
auf die Comet­Führung. Letzten
Dezember gab Veraison bekannt,
dass sie die Wahl von Heinz Kun­
dert (Ex­Chef von Unaxis und

VAT) als Nachfolger von Hans
Hess unterstützt. Dieser scheidet
nach 14 Jahren aus dem Gre­
mium aus. Doch der von Hess
präsidierte Verwaltungsrat hat
sich anders entschieden und
schlägt Christoph Kutter vor,
einen unbekannten deutschen
Professor ohne grosse Führungs­
erfahrung. Das brachte offenbar
das Fass zum Überlaufen. Verai­
son sah sich gezwungen, direkt
an die Öffentlichkeit zu gehen.
«Wir machen das eigentlich nicht

gerne», sagte Gregor Greber, Co­
Gründer und Partner von Verai­
son, an der Konferenz. Aber an­
gesichts der schwierigen Situa­
tion sei das ein nötiger Schritt.
Speziell ist, dass die Veranstal­
tung von Veraison unmittelbar im
Anschluss an die Bilanzmedien­
konferenz von Comet stattfand.
Die Analysten und Journalisten
mussten lediglich ins Nebenzim­
mer wechseln. Einem Vertreter
von Comet wurde der Zugang zur
Gegenveranstaltung verwehrt.

Gregor Greber ist der starke
Mann von Veraison. Hans Hess’
Leistungsausweis beurteilt er
diplomatisch: Er habe vieles
richtig gemacht, Comet sei ein
gutes Unternehmen mit exzel­
lenten Mitarbeitern, «aber man
muss sagen, dass in den letzten
drei Jahren einiges nicht so ge­
laufen ist, wie wir uns das ge­
wünscht haben», sagte Greber.
Die beiden lernten sich vor
Jahren beim Börsengang von
Leica Geosystems kennen. Hess

war damals CEO des Mess­
instrumenteherstellers.

Kein gutes Haar an der Stra­
tegie von Comet lässt Veraison­
Partner Valentin Chapero. Die
jetzige Führung tue so, als ob «al­
les in Butter» sei. «Unsere These
ist, dass dem so nicht ist.» Das
lasse sich am Aktienkurs ablesen,
der dramatisch abgenommen
und gegenüber vergleichbaren
Halbleiterunternehmen «über­
proportional» verloren habe. Das
Unternehmen habe ein «fun­

damentales strategisches Pro­
blem». Wie Greber ist Chapero
kein unbeschriebenes Blatt. Der
Physiker mit spanischen Wurzeln
war ab 2002 CEO des Hörgerä­
teherstellers Sonova, machte das
Unternehmen zur Nummer eins,
bis er 2011 spektakulär aus­
schied. Im Vorfeld einer Gewinn­
warnung verkauften Mitglieder
der Geschäftsleitung Aktien im
grossen Stil. Chapero wirft Hess
vor, «eine Wagenburg» um Co­
met herum gebaut zu haben.

Miserable Aktien­Perfor­
mance, falsche Strategie, man­
gelnde Dialogbereitschaft – die
Vorwürfe an Hans Hess sind
happig. Doch Veraison trägt noch
dicker auf: In einer 36­seitigen
Präsentation, die den Investoren
abgegeben wurde, wird Comet
regelrecht zerlegt: Zwei von vier
Einheiten würden unbefriedi­
gende Resultate liefern. Die Mar­
gen im Kerngeschäft seien dra­
matisch gesunken, der Kauf von
EBeam, eines Start­ups im Be­
reich Verpackungstechnologie,
schreibt immer grössere Verlus­
te. Insgesamt sei Hess mit seiner
Diversifizierungsstrategie klar
gescheitert. Das Papier greift
Hans Hess auch persönlich an:
So wird ihm vorgeworfen, wider­
sprüchliche Aussagen gemacht
zu haben. Als Beleg zitiert Verai­
son aus E-Mails. So soll Hess
im Oktober 2018 geschrieben
haben, dass Grossaktionäre nie
mit einem Sitz im Verwaltungs­
rat vertreten gewesen seien.
Veraison behauptet das Gegen­
teil. Zum Showdown zwischen
Hans Hess und Veraison wird es
am 25. April kommen. An der
Generalversammlung müssen
die Aktionäre dann entscheiden,
ob sie für den offiziellen Kandi­
daten oder den Sprengkandida­
ten von Veraison stimmen. Hans
Hess, so hört man aus seinem
Umfeld, nimmt es gelassen.

Wird derzeit nicht nur auf beruflicher Ebene angefeindet: Hans Hess. Bild: Gaëtan Bally/Keystone (Zürich, 24. Januar 2018)
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