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Vorwort zur vierten Auflage

Als dieses Buch 2002 auf den Markt kam, war nicht zu erwarten, dass es sich
schon recht bald zu einem regelrechten Standardwerk entwickeln wirde. Im-
merhin stammt es nicht von einem bekannten Trainer, schlagfertigen Come-
dian oder mediengewandten »Mr. Schlagfertigkeit«, sondern bloB von mir.
Und doch gehdrt es seit Jahren zu den beliebtesten Biichern Uber Schlag-
fertigkeit, von Trainern und Seminarleitern empfohlen oder selbst genutzt
und auf den Verkaufslisten immer wieder sehr weit vorne zu finden. Etwas
Uiberrascht hat mich auch, das Buch auf zwei Literaturlisten zu entdecken. Bei
der einen ging es darum, mit Schlagfertigkeit »besser zu flirten«, die andere
sollte »zur Vorbereitung auf das Abitur« dienen. Den Schiilern wurde dieses
Werk empfohlen, um bei der miindlichen Priifung besser zurechtzukommen.
Man sieht also: Das Anwendungsgebiet ist erstaunlich breit.

Seit dem ersten Erscheinen des Buches hat das Thema nichts von seiner Aktu-
alitat verloren. Noch immer gehéren Kurse zur Schlagfertigkeit zu den belieb-
testen Seminarangeboten, wenigstens im Bereich Kommunikation. Und noch
immer erscheinen Biicher, die neue Aspekte bei diesem Thema entdecken:
Schlagfertigkeit mit Zitaten, mit Metaphern oder auch aus der Tiefe des lim-
bischen Systems. Schlagfertigkeit fur Kinder, fir Karriere und Schlagfertigkeit
flr Frauen, die als »Schlagfertigkeitsqueen« jede Situation »majestatisch«
meistern sollen.

Dabei hat sich im Laufe der Zeit manches gedndert. Wenn der Eindruck nicht
tduscht, ist der Ton harter, der Witz aggressiver geworden. Auch begegnen
uns immer hadufiger Schlagfertigkeitstechniken und freche Spriiche, die neue
Antworten nétig machen. Und so hat sich auch dieses Buch verandert, das
jetzt in der vierten Uberarbeiteten Auflage erscheint. Neue Beispiele und
neue Techniken sind hinzugekommen. Und so hoffe ich, dass Sie dieses Buch
mit Gewinn lesen werden.

Dr. Matthias Nollke, Miinchen

1
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1  Einflihrung

Schlagfertigkeit macht vieles leichter: Mit einer treffenden Bemerkung
kdnnen Sie unfaire Angriffe abwehren, Konflikte entscharfen, Sympathien
ernten, peinliche Situationen meistern oder lhre Mitmenschen zum Lachen
bringen — was manchmal Wunder wirken kann. Wer schlagfertig ist, setzt sich
im Allgemeinen besser und vor allem schneller durch. Wer schlagfertig ist,
kann mit groBerer Aufmerksamkeit und hoherer Zustimmung rechnen. Wem
hingegen das rechte Wort zur rechten Zeit im Hals stecken bleibt, der kann
noch so gute Argumente haben, er wird sich schwer tun, wenn er sich ge-
gen zungenfertigere Zeitgenossen behaupten soll. Ob im Berufsleben oder
im privaten Bereich, fir jeden, der mit Worten umgeht, lohnt es sich seine
Schlagfertigkeit zu verbessern. Doch wie macht man das? Kann man Schlag-
fertigkeit Uberhaupt lernen und trainieren? Oder ist das nicht vielmehr eine
natiirliche Gabe, liber die einige besonders geistesgegenwadrtige Menschen
verfigen, wahrend die anderen, die Uber ein weniger schnelles Mundwerk
verfiigen, einfach das Nachsehen haben?

Natirlich gibt es einige, die sozusagen von Haus aus einen gewissen Start-
vorteil mitbringen. Aber das bedeutet nicht, dass man da nicht mit etwas
Training aufholen konnte. Im Gegenteil, Schlagfertigkeit ist ganz wesentlich
eine Sache der Ubung. Auch Menschen, die wir wegen ihrer beeindruckenden
Schlagfertigkeit bewundern, haben ihre Fihigkeit erst entwickeln missen.
Und hdufig sind ihre treffenden Antworten gar nicht so spontan, wie sie
scheinen. Sie folgen bestimmten Mustern. Oder der Betreffende hat sie sich
schon lange zurechtgelegt.

Unser Buch will lhnen helfen, da gleichzuziehen. Vielleicht gelingt es lhnen
sogar leichter als denen, die sich nur auf ihren Sprachwitz und ihre Sponta-
nitat verlassen. Denn Sie werden lhre Schlagfertigkeit systematisch aufbauen
und trainieren, Sie werden die gebraduchlichsten Grundtechniken kennen ler-
nen, Sie werden erfahren, wie man sie einsetzt und in welchen Situationen
Vorsicht geboten ist. Sie Giben ein, wie Sie Ihre Witzfertigkeit scharfen, lhren
Wortschatz erweitern und unfaire Angriffe souveran parieren kénnen. Da-
bei werden Sie hoffentlich schnell feststellen, dass Schlagfertigkeit nicht nur
nitzlich ist, sondern auch Vergniigen macht.
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2 Schlagfertig werden — aber wie?

Schlagfertigkeit boomt. Seit Jahren schon. Es gibt zahlreiche Blicher tber die
»Magie der Schlagfertigkeit«, die »Kunst der Kampfrhetorik« oder »die besten
Techniken aller Zeiten«. Und nicht zuletzt gibt es gleich zwei TaschenGuides
zum Thema »Schlagfertigkeit«, die sich bis jetzt mehr als 100 000 mal verkauft
haben. In Seminaren mdchten Ihnen Schlagfertigkeitstrainer zeigen, wie Sie
»richtig schlagfertig«, »witziger« und »erfolgreicher« werden kénnen. Ver-
schiedene Zielgruppen (wie Frauen, Verkaufer, Fihrungskrafte, Lehrer) sollen
frisch, frohlich und frech kontern lernen.

Und natdrlich gibt es das bewadhrte Buch, das Sie gerade in den Handen hal-
ten. In diesem Buch lernen Sie Schritt fiir Schritt ganz praktisch lhre Schlag-
fertigkeit zu trainieren. Was aber noch wichtiger ist: Es geht nicht darum, ein-
fach nur witzige oder gar freche Antworten zu finden. Im Kern geht es bei der
Schlagfertigkeit, wie wir sie verstehen, immer darum, die eigene Souveranitat
zu bewahren. Schlagfertigkeit soll Sie schiitzen, sie soll lhnen helfen, lhre
personliche Wiirde zu behalten. Geht es eher darum, einen moglichst lockeren
Spruch anzubringen, kann Schlagfertigkeit — gerade im Berufsleben — hochst
nachteilige Folgen haben.

2.1  Frechheit siegt nicht immer

Schlagfertige Antworten sind selten besonders nett, das liegt in ihrer Natur.
Haufig enthalten sie ein gewisses Quiantchen Bosheit, das gibt ihnen Wiirze
und verstarkt ihre Wirkung. Allerdings liegt darin auch eine groBe Gefahr. Mit
manchen Techniken und Standardantworten, die Sie in einigen Publikationen
finden, bekommen Sie héchstwahrscheinlich Arger. Auch wenn der Ton allge-
mein etwas rauer geworden ist, gilt noch immer: Wer schlagfertig ist, muss
nicht unbedingt frech oder gar unverschamt werden. Damit schaffen Sie sich
nur Feinde. Und es hilft lhnen wenig, wenn Sie meinen, die anderen sollten
das doch nicht so verbissen sehen. Allzu oft tun sie es eben doch — gerade
im Berufsleben. Studien liber Mobbing zeigen es ganz deutlich: Sehr haufig
beginnt Mobbing mit einer verletzenden, krankenden Bemerkung. Der »Mob-
ber« racht sich sozusagen auf seine Weise. Nach seinem Empfinden haben
Sie damit angefangen, unter die Girtellinie zu schlagen. Krankungen setzen
eine destruktive Abwartsspirale in Gang. Sie vergiften Beziehungen, machen
Menschen bitter und hart. Ob das alle Schlagfertigkeitstrainer wissen?
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Tipp

Stellen Sie niemanden bloR. Respektieren Sie immer die persénliche Wiirde der
anderen. Wer andere »in die Pfanne haut, ist nicht schlagfertig, sondern un-
verschamt.

2.1.1 Sie miissen die Situation richtig einschatzen

Eine schlagfertige Antwort ist immer situationsabhangig. Was im Kreise |h-
rer Kollegen prachtig ankommt, kann in Gegenwart lhrer Vorgesetzten eisige
Stille hervorrufen. Eine Bemerkung wird ganz unterschiedlich aufgefasst, je
nachdem, ob Ihr Gegeniiber Sie schon kennt oder Ihnen das erste Mal begeg-
net. Ist die Situation angespannt oder relaxt? Steht Ihr Gegeniiber kurz davor,
in die Luft zu gehen? Das muss gar nichts mit lhnen zu tun haben. Aber es
kdnnte unangenehme Folgen haben, wenn Sie jetzt lhren »Mdrderspruch«
anbringen, der lhnen sonst so viele wohlwollende Lacher einbringt.

Sie brauchen ein Gespiir dafir, was geht und was nicht. Sie miissen variabel
sein. Denn viel Zeit nachzudenken haben Sie nicht. Die Wahrheit ist: Sie diirfen
sich lberhaupt keine Gedanken machen, ob ein bestimmter Satz jetzt passt
oder nicht. All das muss lhnen automatisch in den Sinn kommen — gerade weil
Sie die Situation zutreffend einschdtzen kénnen. Wie Sie ein Gespur fur die
passende Antwort entwickeln, das erfahren Sie in diesem Buch.

Tipp
Wer in jeder Situation die gleichen Standardspriiche anbringt, ist ganz gewiss nicht
schlagfertig.

2.1.2  Wann soll man iiberhaupt schlagfertig sein?

Schlagfertigkeit braucht einen Anlass. Typischerweise handelt es sich um eine
unangenehme Situation, mit der Sie nicht gerechnet haben und die Ihnen eine
Reaktion abverlangt. Sie werden angegriffen, man macht sich Uber Sie lustig
oder missachtet lhre Interessen.

Ubung

Testen Sie doch einmal anhand folgender Beispiele Ihre Reaktion:

Sie sitzen in der Kantine und haben sich gerade einen Kaffee geholt. Da kommt ein
Arbeitskollege vorbei und bemerkt: »Na, machen Sie wieder zwei Stunden Kaffee-
pauschen?«
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lhre Reaktion?

Sie wollen heute frihzeitig nach Hause. Kurz vor Dienstschluss kommt Ihr Vorge-
setzter mit einem Stapel Papier zu lhnen und erklédrt: »Da miissen Sie heute noch
driiberschauen.«

Ihre Reaktion?

Sie sitzen in einem Meeting. Als Sie gerade reden und die anderen lhnen interessiert
zuhoren, sagt Ihr Nachbar laut: »Wann haben Sie sich denn das letzte Mal die Ohren
sauber gemacht?« Die anderen lachen.

Ihre Reaktion?

Die neue Sekretarin hat fur Sie einen Geschéaftsbrief geschrieben, der voller Fehler
steckt. Als Sie sie darauf aufmerksam machen, bemerkt sie leichthin: »Seien Sie mal
nicht so pingelig. Seit der neuen Rechtschreibung weiR doch ohnehin keiner mehr,
wie es richtig geschrieben wird.«

Ihre Reaktion?

Sie halten eine Prasentation. Ein humorvoller Kollege hat lhnen eine Folie unterge-
schmuggelt, auf der eine boshafte Karikatur Ihres Vorgesetzten zu sehen ist. Als Sie
die Folie auflegen, ernten Sie schallendes Gelachter.

Ihre Reaktion?

Sie sprechen mit einem Kollegen. Ihnen unterlauft ein kleines Missgeschick. Ihr
Kollege raunzt Sie an: »Sind Sie eigentlich bl6d?«
Ihre Reaktion?

Sie sind Mitglied einer etwas antriebsschwachen Projektgruppe. Sie machen Vor-
schlage und versuchen die anderen ein wenig zur

Mitarbeit anzuregen. Ein Kollege wirft lhnen einen missbilligenden Blick zu und
meint verdchtlich: »Sind Sie hier der Chef? Oder was?«

Ihre Reaktion?

Haben Sie Mihe, sich etwas einfallen zu lassen? Oder finden Sie lhre Reak-
tion nicht vollkommen Uiberzeugend? Fiihlen Sie sich eigentlich nur unbehag-
lich? Das ist keineswegs ungewdhnlich, sondern die typische Ausgangslage.
Ubrigens auch fiir Leute, die sonst durchaus schlagfertig sind. Wir brauchen
Schlagfertigkeit gerade dort, wo es uns liblicherweise die Sprache verschlagt.
Schlagfertigkeit hilft uns, aus solchen Situationen herauszukommen.
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2.1.3 Vorsicht, Verletzungsgefahr!

Schlagfertigkeit funktioniert ein wenig wie ein Fechtkampf und tatsachlich
stammt der Begriff auch von dort: Er bezeichnet die Fertigkeit (zurlick) zu
schlagen, moglichst elegant mit spitzem Florett und natirlich extrem schnell.
Wir missen einen Treffer landen, bevor wir selbst getroffen werden.

Allerdings ist es nicht der Schlagfertige, der angreift. Vielmehr setzt er sich
geschickt und geistesgegenwartig zur Wehr. Er pariert einen Angriff. Das fran-
z0sische Wort »riposte« hat genau diese zwei Bedeutungen. Es bezeichnet
den Gegenschlag beim Fechtkampf und die schlagfertige Antwort.

So gesehen ist Schlagfertigkeit nie ganz harmlos; es besteht immer Verlet-
zungsgefahr, denn Schlagfertigkeit ist eine Waffe. Aber eine, die Sie nur zur
Selbstverteidigung einsetzen sollten. Sonst kann Schlagfertigkeit schnell de-
struktiv werden und die Atmosphare vergiften, auch wenn lhre Gegenschlage
scherzhaft daherkommen. Und noch etwas gilt es zu beachten: Die Scharfe
Ihrer Antwort sollte sich an der Scharfe des Angriffs orientieren. Das bedeutet
natirlich nicht, dass Sie jede Replik vorher auf die Goldwaage legen miissen,
aber die VerhdltnismaRigkeit sollte schon in etwa gewahrt bleiben. Wer nach
einem harmlosen Scherz fiirchterlich zurlickschlagt, reagiert ebenso unange-
messen wie derjenige, der hart angegangen wird und leichthin dariiber hin-
weggeht. Im ersten Fall erzeugen Sie Rachegefiihle und verlieren Sympathien,
im zweiten Fall erzeugen Sie allenfalls Mitleid und riskieren, dass man Sie nicht
mehr respektiert. Genau dagegen richtet sich aber Ihre schlagfertige Replik:
Sie lassen es nicht durchgehen, dass man Sie unangemessen behandelt.

2.2 Das spielerische Element

Zwar geht es haufig um Situationen, die gar nicht besonders lustig sind: Sie
werden angegriffen, verachtlich gemacht oder jemand geht Ihnen einfach nur
auf die Nerven. Und doch — oder gerade deswegen — kann es sehr hilfreich
sein, die ganze Sache spielerisch anzugehen. In vielen Fallen ist die schlag-
fertige Antwort nicht ganz so ernst gemeint, sondern kommt mit einem
Augenzwinkern daher. Warum das? Sehr einfach: Weil Sie damit Ihre Souvera-
nitat behalten. Sie bringen zum Ausdruck: Wir spielen nur. Ihr Angriff hat mich
nicht wirklich verletzt, sondern ich betrachte ihn als etwas Komisches, das an
mir vollkommen abprallt. Ich setze mich jetzt zur Wehr, aber natirlich nur im
SpaR. Auch Sie missen nicht beleidigt sein, denn wir beide spielen ja nur...
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Oft funktioniert diese »Deeskalationsstrategie« recht gut. Vor allem wenn Ihr
Gegenlber lhrer spielerischen Replik nicht viel entgegenzusetzen hat. Auch
manche Provokationen lassen sich auf diese Weise wirksam entscharfen. Al-
lerdings gibt es Grenzen. Wann immer lhre persénliche Wirde verletzt wird,
wadre es ein vollig falsches Signal, auf Spiel umzuschalten und die Sache zu
verharmlosen. Damit ermuntern Sie lhren Angreifer nur, seine Angriffe zu ver-
starken, um Sie beim ndchsten Mal noch empfindlicher zu treffen.

2.2.1 Uberraschung bitte!

Schlagfertigkeit lebt von der Uberraschung. Denken Sie an unseren Fecht-
kampf. Wenn vorhersehbar ist, wohin Sie »schlagen«, dann werden Sie kaum
einen Treffer landen. Sie missen lhr Gegeniuiber vielmehr verbliffen. Wenn
Ihnen das gelingt, haben Sie schon fast gewonnen. Tatsachlich arbeiten viele
Schlagfertigkeitstechniken genau nach diesem Prinzip: Reagiere so, wie es der
andere gerade nicht von dir erwartet. Trete aus der Situation heraus — und
komme durch die Hintertilir wieder herein, so kénnte man diese Strategie um-
schreiben. Wenn der andere Uberrascht ist, dann fehlen jetzt ihm die Worte
—und Sie kdnnen sich entspannt zuriicklehnen.

Allerdings ist das mit der Uberraschung nicht immer so einfach. Vor allem
scheint es ein Widerspruch in sich zu sein: Techniken anzuwenden, mit denen
Sie andere Uberraschen. Techniken, also bewahrte Verfahrensweisen, da ist
doch alles wohl geordnet, da steckt doch gerade nichts Uberraschendes drin.
Da gibt es klare Regeln nach dem Prinzip: Wenn du A oben hineintust, kommt
B unten heraus.

Gerade zu Anfang stellt uns das vor ein gewisses Problem. Die Techniken,
die Sie im Trainingsteil erlernen und einiiben werden, wirken vor allem dann,
wenn sie nicht mehr als Techniken zu erkennen sind. Werden sie allzu mecha-
nisch angewendet, verlieren sie viel von ihrer Wirksamkeit. Und doch: Gerade
zu Anfang geht es nicht ohne das gewisse mechanische »Knarren«. Das sollte
Sie nicht beunruhigen. Diese etwas »mechanischen« Techniken, die anfangs
ein wenig unbeholfen wirken, sollen lhnen helfen, schlagfertig zu werden.
Sie funktionieren wie ein Stiitzkorsett, das es lhnen ermoglicht, Uberhaupt
erst einmal zu kontern. Wenn Sie ein wenig Ubung darin haben, sollten Sie es
nach und nach ablegen, um wirklich schlagfertig zu werden. Und Sie werden
feststellen, dass Sie unterschiedliche Leute auf ganz unterschiedliche Art und
Weise Uberraschen konnen. Mehr dazu im Trainingsteil.
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2.2.2 Miissen schlagfertige Antworten witzig sein?

Schlagfertigkeit wird nicht selten daran gemessen, inwieweit es lhnen ge-
lingt, die anderen zum Lachen zu bringen. Auch das hat etwas mit dem Uber-
raschungseffekt zu tun. Wenn die anderen verbliifft sind, fangen sie oftmals
an zu lachen. Gut so, Lachen entspannt, Lachen kann eine bedrohliche Situ-
ation entscharfen. Und schlieBlich mag man im Allgemeinen die Leute, die
einen zum Lachen bringen. Dennoch miissen wir Witzigkeit und Schlagfer-
tigkeit sorgsam unterscheiden. Denn Schlagfertigkeit, wie wir sie verstehen,
zielt nicht zuallererst darauf ab, Lachen hervorzurufen, sondern sie will Ihnnen
helfen souverdn aus einer unangenehmen Situation herauszukommen.

Komik kann da sehr hilfreich sein (siehe Kapitel 9), sie ist aber nur ein Instru-
ment, das Sie einsetzen kénnen oder auch nicht. Denn manchmal ist es bes-
ser, auf eine humorvolle Replik zu verzichten und ganz unwitzig zu kontern.
Ja, in einigen Féllen kommt nur die humorfreie Antwort in Frage.

2.3 Das Ziel: die eigene Souveranitat schiitzen

Wenn es nicht darum geht, einen Lacherfolg zu ernten, worum geht es dann
bei der Schlagfertigkeit? Unserem Verstandnis nach besteht das Ziel einer
schlagfertigen Antwort darin, die eigene Souveranitdt zu behalten, auszu-
bauen oder wiederherzustellen. In der »unangenehmen« Situation, in der
Schlagfertigkeit gefordert ist, wird unsere Souveranitat bedroht. Zumindest
empfinden wir es so. Ein anderer begegnet lhnen nicht mit Respekt, sondern
mit Verachtung. Er ignoriert Ihre Wiinsche oder lhre legitimen Interessen. Es
wird etwas von Ihnen verlangt, dem Sie sich eigentlich nicht fiigen méchten,
dem Sie sich aber auch nicht ganz entziehen kdnnen.

Wenn Sie schlagfertig reagieren, bekommen Sie die Fiden wieder in die Hand.
Sie bestimmen die Situation — wenigstens soweit es lhre eigene Person be-
trifft. Sie gewinnen lhre Freiheit zurlick.

Tipp

Souveranitat (von Lateinisch »superanus« = Gberlegen): Die Fahigkeit, selbst
dartiber zu entscheiden, was man tun und lassen méchte. Wer seine Souveranitat
verliert, lasst sich von anderen steuern — gegen seine Interessen oder sogar gegen
seinen Willen. Er ist unfrei.
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Das Ziel: die eigene Souverdnitat schiitzen

2.3.1 Warum ist es so wichtig, seine Souveranitat zu schiitzen?

Souveranitat bedeutet keineswegs, dass Sie derjenige sind, der bestimmt, wo
es lang geht. Auch in einer untergeordneten Position konnen Sie durchaus
souveran bleiben und genau das tun, was man von lhnen erwartet. Ein sou-
verdner Mitarbeiter ist durchaus loyal und nicht unbedingt auf seinen eigenen
Vorteil bedacht.

Im Kern ist Ihre Souveranitat das, was Sie als Person auszeichnet. Wenn sie be-
droht ist, tun Sie gut daran, sie zu verteidigen. Das hat nichts mit lhrem Status
in einer Organisation zu tun. Vielmehr geht es um Sie als Mensch. Egal, wel-
che Position Sie einnehmen, Sie haben einen Anspruch darauf, mit Respekt
behandelt zu werden. Diesen Anspruch kdnnen Sie einfordern. Ein besonders
elegantes und effektives Mittel, dies zu tun, ist eine schlagfertige Antwort.

2.3.2 Etwas Bosheit muss schon sein

Wenn Sie sich zur Wehr setzen, kann das nicht immer nur héflich und zu-
vorkommend geschehen. Manchmal missen Sie sich sozusagen die Hande
schmutzig machen, um etwas auszurichten. Sie missen sich Respekt ver-
schaffen, indem Sie den anderen heftig attackieren, seine Schwachen riick-
sichtslos offen legen, ja ihn der Lacherlichkeit preisgeben. Mit einem Wort,
manchmal missen Sie richtig boshaft sein. Tauschen Sie sich nicht: Diese Bos-
haftigkeit ist oft viel schwieriger zu mobilisieren, als man glauben mag. Vor
allem im Berufsleben. Dafiir gibt es gute Griinde: SchlieBlich zahlt es sich im
Allgemeinen aus, mit seinen Mitmenschen freundlich umzugehen, sie hoflich
und mit Respekt zu behandeln. Auf diese Weise kommen wir auch mit Leuten
gut zurecht, die uns personlich gar nicht so angenehm sind.

Und doch gibt es Situationen, in denen wir mit Hoflichkeit nicht weiterkom-
men. Im Gegenteil, unsere zuvorkommende Art hindert uns daran, angemes-
sen zu reagieren. Wir wollen Frieden und Harmonie. Und dann werden wir un-
vermittelt Opfer einer Provokation. Jemand wird frech, er fordert uns heraus,
krankt uns, verletzt unseren Stolz. Und dann? Was tun wir dann? Haufig gar
nichts, denn wir fiihlen uns wie geldahmt. Wir reagieren hilflos, weil wir nicht
gelernt haben, uns angemessen zur Wehr zu setzen.

Manchmal kommt es auch zu einer Uberreaktion: Ein kleiner Nadelstich ge-
nligt, und man schlagt wild um sich. Man wird zornig oder schmiedet wiiste
Racheplane. Mit Schlagfertigkeit und der begrenzten Bosheit, die Sie zum
Schlagfertigsein brauchen, hat das natiirlich nichts zu tun. Der Konflikt eska-
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liert und beide Parteien tragen den Schaden davon. Erkennen Sie nun, warum
es besser ist, die eigene Bosheit zu pflegen, anstatt sie zu unterdriicken?
— Nur so kdnnen Sie sie bei Bedarf dosiert einsetzen und lassen sie nicht
eskalieren.

Bosheit als Heilmittel

Um keine Missverstandnisse aufkommen zu lassen: Es geht nicht darum, ein
etwas anriichiges Verhalten, das wir gerade unter dem Namen »Frechheit«
und »Flegelei« verabschiedet haben, durch die Hintertlir wieder hereinzu-
holen. Vielmehr geht es darum, eine Fahigkeit zu kultivieren, die lhnen bei der
Entwicklung lhrer Schlagfertigkeit zugutekommt: Namlich ein scharfes Auge
zu haben fir die kleinen und groBen Schwachen lhrer Mitmenschen. Diese
Fahigkeit ist weit weniger entwickelt, als Sie vielleicht annehmen.

Die meisten Menschen sind viel zu sehr mit sich selbst beschdiftigt,
um wirklich boshaft zu sein.
Friedrich Nietzsche

Wenn Sie wissen, wo der andere wirklich Defizite hat und wo er am verletz-
barsten ist, dann wissen Sie auch, wohin Sie mit Ihren schlagfertigen Be-
merkungen zielen miissen — namlich in der Regel gerade nicht ins Schwarze
hinein, wo Sie den anderen vielleicht »voll erwischen«, ihn sich aber zum
Todfeind machen. Vielmehr geht es darum, die eigene Bosheit so zu dosieren,
dass Sie den Angriff angemessen parieren kénnen. Mehr nicht. Denn auf die
Bosheit trifft zu, was auch fir viele Gifte gilt: In kleinen Mengen kann sie
wirken wie eine Medizin.

Die doppelte Legitimation

Nochmals: Schlagfertigkeit ist keine Flegelei. Die Bosheit einer schlagfertigen

Antwort ist niemals Selbstzweck, sie muss gerechtfertigt sein. Sie bedarf so-

gar einer doppelten Legitimation:

= Sie muss pragmatisch legitimiert sein: Die Scharfe, die Sie Ihrer Antwort
geben, muss aus der Situation verstandlich sein.

= Sie muss dsthetisch legitimiert sein: Sie miissen Ihren Gegenkonter ein
wenig »verpacken, er darf keine plumpe Retourkutsche sein.

Was damit gemeint ist, diirfte unmittelbar klar werden, wenn wir uns jeweils
eine konkrete Situation ansehen.
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Sie miissen sofort reagieren

Beispiel: Unordnung im Biiro

Frau Frings hat ein wichtiges Dokument verlegt. Ihre Chefin, Frau Tietze, begibt
sich mit ihr auf die Suche und bemerkt angesichts des allgemeinen Durcheinanders:
»Frau Frings, in Ihrem Biro herrscht ja das reinste Chaos. Ich bitte Sie, halten Sie in
Zukunft besser Ordnung.« Frau Frings entgegnet versonnen: »Ach wissen Sie, wer
Ordnung halt, ist bloB zu faul zum Suchen.«

Diese Antwort ist nicht schlagfertig, sondern unverschamt. Denn Frau Frings
fehlt die »pragmatische Berechtigung, tiber die Bitte lhrer Chefin einfach so
hinwegzugehen und sie dadurch zuriickzuweisen. Die Bitte erscheint schlieR-
lich nur allzu berechtigt. Wenn Frau Frings ihr nicht nachkommen mochte,
braucht sie gute Griinde, die sie darlegen sollte. Doch die Situation andert
sich vollkommen, wenn wir uns vorstellen, dass alles in bester Ordnung ist,
eine Kollegin ihre Nase zur Tir reinstreckt und die gleiche Bemerkung macht
wie Frau Tietze. Auch wenn der Schreibtisch von Frau Frings gerade ein wenig
unaufgerdaumt ist, mag ihre Antwort als halbwegs schlagfertig durchgehen.
Der Grund: Fiir die Bitte gibt es keine Berechtigung. Die Antwort von Frau
Frings ist also eine etwas nettere Form zu sagen: »Kiimmern Sie sich um lhre
eigenen Dinge.«

Beispiel: »Sie sind vielleicht eine Pfeife«

Der Marketingleiter, Herr Frose, gerat bei seiner Prasentation etwas ins Stocken.
Offensichtlich sind zwei Charts vertauscht worden. Sein Kollege vom Vertrieb, Herr
Dohler, bemerkt: »Frose, Sie sind vielleicht eine Pfeife.« Frose antwortet: »Und Sie
sind die Oberpfeife, DShler.«

Der Vertriebsleiter Dohler hat sich im Ton vergriffen. Also ist Herr Frése »prag-
matisch legitimiert«, sich zur Wehr zu setzen. Schlagfertig ist seine Reaktion
jedoch nicht, sondern plump, denn Herr Frose wiederholt nur das, was Herr
Dohler ihm an den Kopf geworfen hat. Um schlagfertig zu sein, muss seine
Antwort einen kleinen Umweg gehen, sie braucht einen kleinen Kniff, ein
Wortspiel, eine Anspielung. Sonst verpufft sie. Herr Frose hatte zum Beispiel
erwidern kénnen: »Einverstanden, ich bin vielleicht eine Pfeife. Aber Sie sind
ganz sicher die Oberpfeife.«

2.4 Sie missen sofort reagieren

Wer schlagfertig kontern will, hat keine Zeit zu verlieren. Er muss unmittelbar
antworten. Das gerdt gelegentlich in Vergessenheit. Dabei ist das ein ganz
entscheidender Punkt. Sie kdnnen eben nicht lange Uberlegen oder Ihre Ant-
wort abwagen. Entweder Sie reagieren sofort oder Sie lassen es bleiben —und
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schweigen dazu fiir immer. Eine gldnzende Replik ist nichts mehr wert, wenn
sie zu spat kommt. Daher sind gerade Menschen mit feinem Humor oft nicht
sehr schlagfertig. Sie brauchen viel zu lange, um sich etwas Passendes aus-
zudenken. Und wenn sie doch einmal eine Pointe finden, die sie fur geeignet
halten, dann scheitern sie nicht selten daran, dass ihr Gegeniiber die Antwort
nicht versteht. »Worauf will der jetzt hinaus? Geht das gegen mich? Kann mir
jemand mal erkldren, was er meint?« — Solche Fragen sind natdrlich Gift fur
eine schlagfertige Antwort. Sorgen Sie dafiir, dass sie gar nicht erst aufkom-
men.

Gehen Sie geistig die kurzen Wege

Machen wir uns nichts vor: Es sind die Menschen mit dem etwas rustikaleren
Sinn fur Humor, die weit schlagfertiger sind als ihre feinsinnigen Kollegen.
Dafiir gibt es zwei Griinde: Sie werden schneller fiindig, und sie sind nicht
so wahlerisch. Sie haben keine Scheu, eine mittelmaBige Pointe drei-, vier-,
funfmal einzusetzen, durchaus auch in Gegenwart derselben Zuhorer. Damit
sind sie vielleicht nicht die geistreichsten Humoristen, doch darum geht es ja
auch gar nicht. Es geht um Schnelligkeit und um Treffsicherheit. Wobei Treff-
sicherheit nicht immer bedeutet, dass Sie einen Blattschuss landen mussen.
Wenn wir in der Sprache der Jager bleiben wollen: Es genligt nicht zu zielen,
man muss auch den Abzug I6sen.

Gerade wenn Sie fir lhre leise Ironie geschatzt werden, durften Sie lhre
Schlagfertigkeit betrachtlich erhéhen, wenn Sie die Anspriiche an die Qualitat
Ihrer Bemerkungen zurilickfahren. Allgemein gilt: Perfektionismus ist fehl am
Platze. Denken Sie direkt. Nehmen Sie in lhrem Hirn die kurzen Wege. Dann
sind Sie schneller am Ziel. Und was nicht weniger wichtig ist: Jeder kann Ihnen
folgen.

2.5 Schlagfertigkeit gegen Nervensagen

Zwar ist Schlagfertigkeit in erster Linie ein Mittel zur Selbstverteidigung,
wenn wir angegriffen werden. Doch gibt es auch Situationen, die fir uns
nicht unbedingt bedrohlich sind, in denen uns gleichwohl mit Schlagfertig-
keit geholfen ware. Zum Beispiel, wenn sich jemand bei uns anbiedern will,
wenn jemand uns durch seine aufdringliche Freundlichkeit auf die Nerven
geht oder wenn Sie jemand fur sich vereinnahmen will. Auch und gerade dann
ist es duBerst hilfreich, wenn Sie mit einer schlagfertigen Bemerkung die
Dinge zurecht riicken kdnnen.
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Beispiel: Wie man einen aufdringlichen Bewunderer loswird

Wie viele Wiener Beriihmtheiten hatte auch der Theaterkritiker und Feuilletonist
Alfred Polgar seinen Stammplatz in einem Wiener Kaffeehaus. Eine Zeitlang wurde
er von einem aufdringlichen Bewunderer gequalt, der regelmaBig am Tisch von
Polgar Platz nahm und seinem Idol mit aufdringlicher Unterwirfigkeit auf die
Nerven ging. An einem dieser Abende hielt es Polgar nicht langer aus. Er brach
friihzeitig auf. Der Bewunderer beeilte sich ebenfalls zu zahlen und seinen Mantel
zu ergreifen. Gemeinsam traten sie nach drauBen. »In welche Richtung gehen Sie
denn, Herr Polgar?«, erkundigte sich der Bewunderer beflissen. Polgar entgegnete
kihl: »In die andere.«

2.5.1 Bleiben Sie fair

Gerade im Umgang mit Nervensdgen gilt der Grundsatz der Verhiltnis-
maRigkeit. Einen schwierigen Charakter der Lacherlichkeit preiszugeben,
zeugt nicht gerade von menschlicher GréBe, sondern ist abscheulich. Auf der
anderen Seite missen Sie es keineswegs dulden, wenn lhnen jemand auf die
Pelle riickt. Auch das bedeutet namlich eine Einschrankung lhrer Souveranitat
und kann nebenbei bemerkt besonders unangenehm sein, weil sich lhr Ge-
geniiber einfach nicht abschiutteln lasst. Er ist freundlich oder unterwiirfig,
je nachdem, und er schreibt Ihnen vor, wie Sie Ihre Zeit verbringen, namlich
in seiner Gegenwart. Je nach Art und AusmaR seiner Aufdringlichkeit kénnen
Sie ihn mehr oder weniger dezent darauf hinweisen, dass Sie sein Verhalten
nicht sehr schatzen. Erst wenn das nicht weiterhilft, sollten Sie deutlicher
werden. Wenn er sich noch immer {iber lhre Wiinsche hinwegsetzt, miissen
Sie handeln.

Tipp
Ihre schlagfertigen Bemerkungen sollten sich immer gegen das Verhalten richten,
das Sie stort, und nicht gegen die Person.

2.5.2 Lassen Sie sich nicht vereinnahmen

Eine schlagfertige Antwort ist auch gefordert, wenn Sie jemand fir seine
Zwecke einspannen will. Gerade wenn Sie in fihrender Position tatig sind,
wird lhnen dieser Fall sicher vertraut sein. Da Uiberschittet Sie jemand mit
Komplimenten, wendet sich mit vertraulichen Informationen an Sie oder be-
klagt sich ausgiebig Uber jemanden, den er fur lhren Gegner hélt - und erwar-
tet von lhnen, dass Sie sich in irgendeiner Weise erkenntlich zeigen.
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Ein solches Mandver kénnen Sie am wirksamsten dadurch durchkreuzen, dass
Sie dem anderen zu verstehen geben, dass Sie seine Taktik durchschaut ha-
ben und nicht gedenken, sich darauf einzulassen. In manchen Féllen geniigen
subtile Andeutungen, die nur Ihr Gegeniiber versteht. Das hat den Vorteil,
dass beide Seiten ihr Gesicht wahren kénnen. Unter Umstanden erwerben
Sie sich gerade dadurch sehr viel Anerkennung und Respekt. Mehr dazu im
Trainingsteil.

2.6 Schlagfertigkeit als Spiel

Es gibt noch eine weitere Form von Schlagfertigkeit, eine, bei der Sie sich
nicht zur Wehr setzen miissen. Wenn Sie namlich mehr oder minder freund-
schaftlich »hochgenommen« werden. Eine lustige Bemerkung, eine augen-
zwinkernde Anspielung, eine kumpelhafte Frotzelei — das verlangt nach einer
passenden, moglichst schlagfertigen Antwort. Sie sollten mithalten, den an-
deren nach Maéglichkeit noch Uberbieten kdnnen, sonst laufen Sie Gefahr als
Verlierer dazustehen.

Natirlich kdnnen Sie sich dem Spiel auch entziehen. Doch gehen Sie damit das
Risiko ein, als humorloser Spielverderber zu erscheinen und als wenig souve-
ran. Einen SpaR kdnnen Sie doch schon verstehen, oder?

Alles nicht so ernst gemeint, Sie alter Idiot!

Wir missen unterscheiden: Zwischen der freundschaftlichen Frotzelei, bei der
es darum geht, sich gegenseitig auf die Schippe zu nehmen und gemeinsam
seinen SpaB zu haben, und einem unterschwelligen Machtspiel, bei dem es
hauptsachlich darum geht, den anderen auszustechen. Das Bemerkenswerte
dabei ist, dass sich die beiden Falle oft zum Verwechseln dhnlich sehen. Vor
allem auf AuBenstehende wirkt mancher Schlagabtausch ganz anders als
auf die Beteiligten. Da scheinen sich zwei Leute Gemeinheiten an den Kopf
zu werfen und festigen damit doch nur ihre Freundschaft und gegenseitige
Wertschatzung. Gerade unter Mannern ist dieses Verhalten recht verbreitet.
Ehrentitel wie »alter Idiot« oder »gemeiner Betrliger« sind da durchaus aner-
kennend gemeint.

Aber das muss nicht immer so sein. Es gibt durchaus Falle, in denen tatsach-
lich jemand fertig gemacht werden soll. Aber weil das auf direktem Wege

nicht moglich ist, geschieht dies unter dem Deckmantel der SpaBhaftigkeit.

Es empfiehlt sich, auf beide Félle vorbereitet zu sein. Es ist gewiss nachteilig,
wenn Sie auf eine nett gemeinte Frotzelei hin beleidigt sind. Aber ebenso soll-
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ten Sie wissen, was zu tun ist, wenn Sie jemand in eine vorgeblich spaBhafte
Auseinandersetzung hineinzieht, um lhnen Gemeinheiten zu sagen.

2.7 Wie Sie lhr Buch nutzen kénnen

In diesem Buch finden Sie insgesamt neun Lektionen, in denen Ihnen unter-
schiedliche Techniken und Ubungen vermittelt werden, die Sie schlagfertiger
machen sollen. Die Lektionen bauen aufeinander auf. Zunichst geht es um
ganz grundsédtzliche Dinge wie die richtige Koérpersprache, den Einsatz der
Stimme und die Uberwindung der geistigen Blockade. Nach und nach lernen
Sie verschiedene Techniken kennen, einfache, aber wirksame, witzige, dip-
lomatische, freche und sanfte. Sie erfahren, wie Sie Wutanfédllen begegnen,
wie Sie Schlage unter die Girtellinie parieren, was Sie auf ungerechtfertigte
Kritik erwidern, wie Sie Ihre Zuhérer zum Lachen bringen, worauf Sie achten
muissen, wenn Sie vor Publikum schlagfertig sind und was Sie tun kénnen, um
Ihre Schlagfertigkeit zu perfektionieren.

Es empfiehlt sich, das Buch von vorn bis hinten, von Lektion 1 bis 9 durchzu-
arbeiten; es ist aber ebenso moglich, dass Sie sich einzelne Lektionen vorneh-
men, wenn Sie eine bestimmte Technik oder ein bestimmtes Thema besonders
interessiert. Zu Anfang jeder Lektion erfahren Sie, was Sie in dem betreffen-
den Kapitel erwartet. SchlieBlich noch ein Wort zu den Ubungen: Sie werden
nur dann einen Trainingseffekt erzielen kénnen, wenn Sie die Ubungen nicht
nur durchlesen, sondern wenn Sie sich die Zeit nehmen, sie tatsachlich auch
zu machen. Manche der Ubungen kénnen Sie alleine durchfiihren, fiir andere
brauchen Sie auch (mindestens) einen Partner. Tun Sie sich also nach Moglich-
keit mit einem oder mehreren Partnern zusammen. Das wirkt disziplinierend,
macht mehr SpaB und gibt Ihnen Gelegenheit, voneinander zu lernen.
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3  Erste Lektion: Korpersprache

In der ersten Lektion erfahren Sie, was Schlagfertigkeit mit Ihrer Kérpersprache
zu tun hat und warum es nicht ausreicht, die richtigen Satze zu sagen. Wir be-
schaftigen uns mit der Kérperhaltung, der Gestik, der Mimik, dem Einsatz der
Stimme und dem Blickkontakt

3.1 Schlagfertigkeit beginnt mit der Korpersprache

Es kommt nicht nur darauf an, was wir sagen. Mindestens ebenso wichtig ist,
wie wir es sagen. Und bei dem Wie spielt die Kérpersprache eine ganz ent-
scheidende Rolle. Die Korpersprache ist sozusagen das Fundament, auf das
wir unsere schlagfertige Antwort aufbauen. Wenn das Fundament wackelig
ist, gerdt auch der Aufbau ins Rutschen. Was Sie mit Inrem K&rper ausdriicken
und was Sie mit lhren Worten sagen, sollte miteinander in Einklang stehen.
Gibt es da einen Widerspruch, so wird sich lhr Publikum immer an das halten,
was lhr Kérper zu »sagen« hat.

Beispiel: Wenn der Motivator weiche Knie bekommt

Die Firma Wendeler steckt in der Krise; die Umsatzzahlen sind riickldaufig, Kunden
wandern ab. Der Geschaftsfuihrer Heinz Kiipper tritt mit einer flammenden Rede vor
die Belegschaft, um ihr Mut zuzusprechen. Seine Botschaft: Gemeinsam werde man
die Krise meistern. Es gebe bereits Anzeichen einer Verbesserung der Situation. Da-
bei halt sich Kiipper mit beiden Hdnden am Rednerpult fest, in geduckter Haltung
liest er seine Rede ab; an besonders dramatischen Stellen hebt er seine Stimme

und ballt die Faust, um sie gleich darauf schlaff neben sich hinsinken zu lassen.
Gegen Ende der Rede fangen seine Knie ganz leicht zu zittern an. Welche Botschaft
vermittelt er wohl seiner Belegschaft? Niemand der Anwesenden ist Uberzeugt,
dass es jetzt aufwarts geht. Manche denken: Der arme Kiipper, andere fiihlen sich
verschaukelt: Warum erzahlt der uns solche Marchen, an die er selbst nicht glaubt?

Der Korper liigt nicht — zumindest nicht so offensichtlich

Mit unserem Korper senden wir standig Signale aus. Haufig sind wir uns dieser
Signale gar nicht bewusst. Teilweise sind sie auch der bewussten Kontrolle
entzogen. Wenn sich SchweiBperlen auf Ihrer Stirn bilden, sich lhr Puls be-
schleunigt oder wenn Sie rot werden, dann geschieht dies einfach mit lhnen
—moglicherweise sogar gegen lhren Willen. Wenn Sie versuchen, diese unwill-
kirlichen Kérpersignale zu unterdriicken, und gegen sie ankampfen, so kann
die Sache nur schief gehen. lhr Kérper verrat Sie, ob Sie wollen oder nicht.
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Korpersprache ist etwas ganz Fundamentales, sie ist urspriinglicher als alles,
was wir mit Worten ausdriicken. Daher ist sie auch liberzeugender. Wenn Ih-
nen jemand mitteilt, er sei »zutiefst erschiittert«, so werden Sie ihm keinen
Glauben schenken, wenn sein Kérper nicht dieselbe Botschaft aussendet.
Auch wenn er im Ausdruck neutral bleibt, werden Sie ihm die Sache nicht
recht abnehmen. Wenn er hingegen gar nichts sagt und einfach nur in sich
gekehrt zu Boden starrt, so muss er Ihnen vermutlich seine Erschiitterung gar
nicht sprachlich mitteilen, damit Sie wissen, was mit ihm los ist.

Kein Zweifel, die Korpersprache ist glaubwirdiger. Und doch kann man auch
mit dem Korper lligen oder zumindest etwas vortauschen. Die Sache ist et-
was langwieriger und komplizierter, aber es funktioniert. Sonst gabe es keine
Schauspieler und keine erfolgreichen Hochstapler. Denn wer mit Worten liigen
will, muss mit dem Korper anfangen. Uns geht es aber nicht ums Liigen, son-
dern um einen Uberzeugenden Ausdruck dessen, was wir sagen wollen. Und
da kénnen wir unserer Koérpersprache durch ein paar kleine Kniffe aufhelfen.

Es ist schwieriger, vorhandene Gefiihle zu verbergen,
als nicht vorhandene vorzutduschen.
La Rochefoucauld

3.2 Alles eine Frage der Haltung

Wie wir bei den anderen ankommen, das entscheidet sich bereits durch un-
sere Korperhaltung. Wer mit verschrankten Armen vor seinen Zuhorern sitzt
und sie zu einer »lebhaften Diskussion« auffordert, darf sich nicht wundern,
wenn sie ausbleibt. Denn die verschrankten Arme signalisieren: Ich blocke ab.

Auf der anderen Seite wirkt jemand einladend, der mit offenen Armen auf uns
zugeht (wie es manche Redner und Moderatoren tun). Was aber das Erstaun-
lichste ist: Durch die Haltung, die wir einnehmen, beeinflussen wir nicht nur
die Art, wie uns die anderen wahrnehmen, vor allem nehmen wir auch Einfluss
auf uns selbst, wie wir uns fuhlen, wie wir die Situation erleben und welche
Gedanken uns durch den Kopf gehen.

3.2.1 Wie sich duBere und innere Haltung gegenseitig beeinflussen
Welche Gefuihle wir haben, bringen wir durch unsere Kérpersprache zum Aus-

druck. Es ist aber auch umgekehrt: Unsere Haltung wirkt auf unser inneres
Erleben zuriick. Sie kennen das vielleicht aus Stress-Situationen:

30



Alles eine Frage der Haltung

Sie sind verunsichert, Ihr Kérper spannt sich an, Ihr Atem wird flacher, lhr Mund
wird trocken, Sie fuihlen sich elend, Sie sollen etwas sagen, bringen kaum etwas
heraus, lhre Stimme ist briichig, das erschreckt Sie noch mehr und verstarkt
Ihren Stress. Sie kommen einfach nicht aus dieser Spirale des Elends heraus.

Auf der anderen Seite gibt es aber auch eine Spirale des Gelingens. Es geht
Ihnen gut, Sie treten selbstbewusst durch die Tir, die anderen geben Ihnen zu
verstehen: Ja, den halten wir fiir selbstbewusst. Das macht Sie sicherer. Sie re-
den mit fester Stimme, duRern mit der groBten Selbstverstandlichkeit Dinge,
die Ihnen vorher nie eingefallen waren. Sie halten sich fir Gberzeugend und
Sie sind es auch. Und weil Sie es sind, halten Sie sich fiir noch Uberzeugender
und bringen das wiederum zum Ausdruck. Daraus ergibt sich eine Aufwarts-
bewegung:

AuRere und innere Signale verstirken einander und kénnen bewirken, dass wir {iber uns
hinauswachsen

3.2.2 Die Kraft des positiven Ausdrucks

Der Zusammenhang zwischen Ausdruck und Gefuhl ist vielfach beschrieben
worden und wird sogar therapeutisch genutzt. Wenn wir lacheln und zwar
richtig, also nicht unser Hoflichkeitslacheln aufsetzen, dann zeigt dieses
Lacheln nicht nur an, dass wir guter Stimmung sind, sondern es |6st gleich-
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zeitig positive Gefiihle aus. Die BlutgefaBe weiten sich, die das Hirn mit Sau-
erstoff versorgen, die Stirn entspannt sich, wir sind freier in unserem Denken,
unser geistiger Horizont weitet sich. Tatsdchlich gibt es eine »Therapie des be-
wussten Lichelns«, die auf natirliche Weise Stress Uberwinden hilft. Wer sich
angstlich, nervés oder blockiert fihlt, der soll ganz bewusst lacheln und regel-
maBig seine Mundwinkel nach oben ziehen. Wissenschaftler vermuten, dass es
eine Verbindung zwischen bestimmten Muskelaktivitdten und entsprechenden
Hirnzentren gibt. Anders gesagt: Wenn Sie schlechter Stimmung sind, kdnnen
Sie Ihre Laune einfach dadurch verbessern, dass Sie lhre duBere Haltung, lhren
Ausdruck verandern. Vorausgesetzt, dass Sie das liberhaupt wollen.

Der Effekt hat weitreichende Konsequenzen fir unser Thema. Bevor Sie wei-
terlesen, sollten Sie es einmal an sich selbst ausprobieren. Mit der Ubung »Fa-
cebuilding«, ein Begriff, der auf den Humoristen René Schweizer zuriickgeht.

Ubung: »Facebuilding«

Ziehen Sie Ihre Mundwinkel auseinander und zwar beide weit nach oben. Ganz

so, als ob Sie Ubertrieben lacheln oder breit grinsen wollten. lhre Lippen werden
sich 6ffnen. Bleiben Sie ein paar Sekunden so. Mittlerweile hat sich die Ader, die
zwischen Jochbein und Stirn verlauft, prall mit Blut gefullt. Das kdnnen Sie mit dem
Finger erfiihlen. Das Blut wird kurzzeitig im Gehirn zuriickgehalten und erzeugt
eine Welle angenehmer Gefiihle. Wenn Sie alles richtig gemacht haben, misste das
bei Ihnen jetzt auch so sein. Ist das so? Herzlichen Gliickwunsch!

Nun ziehen Sie Ihr Gesicht zusammen, senken Sie die Mundwinkel leicht nach unten,
verengen Sie die Augen und heben Sie die inneren Teile der Augenbrauen etwas an,
so dass die Brauen gespannt sind und sich an der Nasenwurzel eine Falte ergibt. Hal-
ten Sie diesen Gesichtsausdruck einen Augenblick lang fest. Wie geht es lhnen nun?

3.2.3 Was Sie mit einer Haltungsanderung bewirken kénnen

Mit dieser Ubung haben wir schon etwas vorgegriffen auf den mimischen
Ausdruck. Doch ist es bei der Kérperhaltung im Prinzip derselbe Sachverhalt.
Nehmen Sie eine sichere Haltung ein, so werden Sie auch innerlich sicherer.
Hocken Sie hingegen zusammengesunken auf einer unbequemen Sitzbank,
dann dirften Sie es schwer haben, sich zur Wehr zu setzen. lhnen fehlt buch-
stablich der sichere Stand. Wie stark die Korperhaltung lhre Schlagfertigkeit
beeintrachtigt, das kdnnen Sie am eigenen Leib erspiiren. Indem Sie namlich
Ihre K&rperhaltung andern, sobald Sie angegriffen werden und schlagfertig
kontern méchten. Sie sitzen mit Gibereinandergeschlagenen Beinen auf einem
Stuhl, kehren dem »Angreifer« den Riicken zu, sodass Sie Ihren Hals verdre-
hen missen, um zu antworten? Dann stehen Sie auf, stellen sich frei in den
Raum, so dass Sie lhrem Gesprachspartner direkt gegeniiberstehen. Und nun
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erst geben Sie Antwort. Egal, was Sie jetzt sagen. Allein die Tatsache, dass Sie
sich erhoben haben und dem anderen »auf gleicher Augenhéhe« antworten,
wird sich bereits auf die »Schlagkraft« Ihrer Antwort auswirken. Auch das
konnen Sie direkt ausprobieren.

Ubung: Sicherer Stand

Stellen Sie sich auf ein Bein. Das andere halten Sie in die Luft. Ihr Partner Uiber-
nimmt die Rolle eines Kollegen oder eines Vorgesetzten. Er stellt sich hinter Sie und
sagt in vorwurfsvollem Ton so etwas wie: »Warum sind Sie schon wieder hier und
machen nicht einfach lhre Arbeit?« Was geschieht? Wie reagieren Sie? Fillt Innen
eine Antwort ein? Oder verlieren Sie sogar das Gleichgewicht und fallen um?
Wiederholen Sie die Ubung mit vertauschten Rollen. Und mit zwei kleinen Ande-
rungen. Nun muss sich der »Chef« auf ein Bein stellen, wahrend der Angegriffene
selbstbewusst mitten im Raum steht. Wie sind nun die Reaktionen? Wie viel Kraft
konnen Sie lhrer Antwort mitgeben? Wenn Sie die Sache etwas weiter treiben wol-
len, dann duRern Sie aus lhrem sicheren Stand heraus irgendeine Banalitat: »Ich will
Kuchen holen.« Oder: »Soll ich Ihnen auch eine Tasse Kaffee holen?« Das ist gewiss
nicht schlagfertig und doch sollten Sie sich damit besser behaupten kdnnen als mit
jeder Antwort, die Sie auf einem Bein stehend gegeben haben.

So stehen Sie richtig

Ein sicherer Stand ist auf jeden Fall von Vorteil. Doch wie steht man Uberhaupt

sicher? Worauf miissen Sie achten? Was sollten Sie auf jeden Fall vermeiden?

= Stellen Sie Ihre FiiBe nicht zu eng zusammen. Die Schuhe sollten sich auf
keinen Fall berlihren. Wenn Sie hingegen zu breitbeinig dastehen, wirkt
das provozierend. Je nach KorpergréBe bzw. Beinlange gibt ein Abstand
zwischen sieben und zwdlf Zentimetern sicheren Stand. Achten Sie dar-
auf, dass lhre FUBe nicht nach innen zeigen. Wenn sie hingegen ein wenig
nach auBen zeigen, ist das akzeptabel.

= Stehen Sie frei. Lehnen Sie sich nicht an. Vermeiden Sie, dass Sie allzu dicht
»mit dem Riicken zur Wand« stehen. Stehen Sie hinter einem Rednerpult, so
verstecken Sie sich nicht dahinter und klammern Sie sich nicht daran fest.

= Versuchen Sie moglichst gerade zu stehen. Eine aufrechte Haltung wirkt
wesentlich starker und Vertrauen erweckender, als wenn Sie lhren Ge-
sprachspartnern oder lhrem Publikum gebeugt gegeniibertreten.

= Wechseln Sie nicht standig lhre Haltung, das kann unruhig und fahrig wir-
ken. Auf der anderen Seite erscheint es steif, wenn Sie liber ldngere Zeit
ein und dieselbe Haltung einnehmen.

Manche Menschen haben ein Standbein, das sie besonders stark belasten. Das
kann etwas einseitig wirken. Und gesund ist das bestimmt auch nicht, wenn
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nicht immer wieder abgewechselt wird. Doch manche fiihlen sich in dieser
Haltung einfach am wohlsten. Und dann ist die Sache auch in Ordnung.

Wohin mit den Handen?

Ein schwieriges Thema, vor allem wenn Sie einen langeren Redebeitrag leisten
miissen: Was fangen Sie nur mit Ihren Handen an? Lassen Sie sie einfach her-
abhangen, sieht das unvorteilhaft aus. Ebenso wenn Sie die Arme verschran-
ken und Ihre Hande verstecken. Das wirkt abweisend. Am sichersten fahren
Sie, wenn Sie die Arme leicht anwinkeln und Ihre Ausfiihrungen dann und
wann mit einer Geste unterstreichen. Das ist auch die Standardhaltung, die
in Seminaren fiuir Rhetorik oder Prasentation vermittelt wird. Vielleicht ist das
der Grund, warum sie manchmal etwas steif aussieht.

Doch wenn Sie schlagfertig kontern, halten Sie ja im Allgemeinen keinen lan-
geren Vortrag, sondern fassen sich moglichst kurz. Deshalb kénnen Sie lhre
Hande etwas bedenkenloser einsetzen und ein wenig starker gestikulieren,
ohne Ihre Zuhdrer durch standiges »Fuchteln« nervés zu machen. Auf jeden
Fall ist es vorteilhaft, wenn Sie sich mit lhren Handen Ihrem Gesprachspart-
ner zuwenden, sich ihm 6ffnen, also nicht mit verschrankten Armen dasitzen
oder die Hande irgendwo verborgen halten.

Tipp

Werden Sie von jemandem angegriffen, der steht, so ist es haufig vorteilhaft, sich
ebenfalls zu erheben, um ihm »auf gleicher Augenhéhe« zu antworten. Allerdings
ist das nicht immer méglich. Auch verschwindet der Effekt mit zunehmendem Ab-
stand. Je weiter der Angreifer von lhnen entfernt ist, umso weniger lohnt sich die
Mihe aufzustehen.

So sitzen Sie gut
In den meisten Berufen verbringen wir die langste Zeit in sitzender Haltung.
Auch hier kdnnen Sie eine mehr oder weniger vorteilhafte Kérperhaltung ein-
nehmen, wenn Sie kontern wollen. Wie beim Stehen kommt es darauf an, dass
Sie sich selbstbewusst zeigen und eine moglichst groRe Sicherheit ausstrah-
len. Achten Sie daher auf die folgenden Dinge:
= Klemmen Sie lhre FiiBe nicht hinter die Stuhlbeine. Das wirkt unbeholfen
oder nervés. Ziehen Sie liberhaupt Ihre FiBe nicht unbedingt unter die
Sitzflache, weil Sie damit namlich unterschwellig zum Ausdruck bringen,
dass Sie gehen mochten.
= Schlagen Sie nach Méglichkeit Ihre Beine nicht tGbereinander.
Denn mit dieser Geste nehmen Sie sich zurlick, es ist wie das Stehen auf
einem Bein. Sie verlieren Ihre Standfestigkeit und die brauchen Sie fir Ihre
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Antwort. Ausnahme: Wenn Sie eine Frau sind und Sie sich in dieser Sitzhal-
tung sicherer fihlen.

= Nutzen Sie die gesamte Sitzflache und setzen Sie sich nicht nur auf den
Rand. Das wirkt namlich unsicher und nervos.

= Meiden Sie weiche Sitzmdébel, Polstersessel, in die Sie einsinken, oder So-
fas, aus denen Sie sich kaum hochrappeln kdnnen. Ebenso Vorsicht bei
originellen Designermdbeln. Die Sitzhaltung, die Sie einnehmen missen,
schmalert nicht selten dramatisch lhre Fahigkeit, sich zur Wehr zu setzen.

= Halten Sie mit beiden FliBen Bodenkontakt, setzen Sie sie nebeneinan-
der vor die Sitzflache. Idealerweise bilden Ober- und Unterschenkel einen
Winkel, der etwas stumpfer ist als der »rechte Winkel« von 90°.

= Sitzen Sie aufrecht und wenden Sie sich mit lhrem Oberkdrper dem »An-
greifer« zu. Vermeiden Sie dabei, dass Sie Ihren Kopf verdrehen missen;
ricken Sie lieber lhren Stuhl entsprechend zurecht. Beugen Sie sich ein
wenig vor; so kdnnen Sie sich besser konzentrieren.

3.3  Wie Sie lhre Gestik einsetzen kénnen

Sie kénnen die Wirkung einer Aussage verstarken, indem Sie mit Gesten arbei-
ten, also Ihre Hande zu Hilfe nehmen. In einzelnen Fallen kdnnen Gesten auch
das gesprochene Wort ersetzen — wenn sie eindeutig sind und den betreffen-
den Angriff erschopfend kommentieren. Allerdings sind solche Gesten mit du-
Berster Vorsicht zu gebrauchen. Denn sie filhren nicht selten zur Eskalation.

Weiter verbreitet und letztlich auch hilfreicher sind unterstiitzende Gesten,
mit denen das Gesagte zusatzlich hervorgehoben und kommentiert wird.
Etwa wenn Sie mahnend den Zeigefinger erheben, abwehrend lhre Hande
nach unten bewegen oder sie einladend nach jemandem ausstrecken.

3.3.1 Die unscharfe Bedeutung von Gesten

Gesten sind ein Ausdruck unserer Gefiihle. Mit ihnen zeigen wir, wie stark
wir uns emotional engagieren. Daher kdnnen Sie mit der passenden Geste die
Wirkung Ihrer Aussage verstarken. Was aber ist eine passende Geste? Das ist
gar nicht so leicht zu beantworten, denn es gibt keine eindeutig festgelegte
Bedeutung von Gesten. Wir kdnnen sie nicht erlernen wie eine Sprache, son-
dern wir entschlisseln sie nach Gefiihl. Dabei sind Gesten sehr stark kulturell
gepragt. In manchen Gesellschaftsschichten und manchen Kulturkreisen wird
starker gestikuliert als in anderen, wo jemand, der viel und heftig gestikuliert
als »aufdringlich« erscheint. Auch kénnen sich die Gesten in ihrer Bedeutung
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sehr stark unterscheiden. Was in dem einen Kulturkreis als schlimme Beleidi-
gung gilt, kann im anderen schlicht unverstéandlich sein.

3.3.2 Vorsicht vor »aufgesetzten« Gesten

Wir Mitteleuropaer sind eher zuriickhaltend mit unseren Gesten. Umso star-
ker kann die Wirkung sein, wenn Sie ganz bewusst Gesten einsetzen. Denn
Gesten machen das Gesagte einfach ausdrucksstarker. Doch Achtung, mittler-
weile haben sich gerade unter Fiihrungskraften einige besonders dynamische
»Power«-Gesten verbreitet, die oft nur »aufgesetzt« erscheinen. Dadurch
kann sich die erhoffte Wirkung leicht in ihr Gegenteil verkehren. Uberhaupt
ist es immer riskant, fremde Gesten zu lGbernehmen, die moglicherweise gar
nicht zu thnen und Ihrer Persénlichkeit passen.

Am besten Sie vertrauen im Wesentlichen Ihrem Fundus von Gesten, liber den
Sie bereits verfigen. Natirlich kdnnen Sie diese Gesten bewusster einsetzen
und starker akzentuieren. Wobei Ubertriebene Gesten schnell etwas Licher-
liches bekommen.

3.3.3 Vermeiden Sie negative Gesten

Allerdings sollten Sie sich auch nicht zu sehr auf Ihre vorhandene Gestik ver-
lassen. Es gibt namlich manche Gesten, die wir ganz automatisch vollziehen,
die aber bei den anderen nicht so ankommen, wie wir vielleicht wollen. Dazu
gehdren Unsicherheitsgesten wie das Schulterzucken oder das Kopfwackeln.
»Gewaltgesten« wie Faustschldage oder Wiirgegriffe. Ebenfalls stark in Verruf
geraten ist der Gebrauch des Zeigefingers. Da lohnt es sich schon, auf solche
Gesten ganz bewusst zu verzichten.

Beispiel: Weg mit dem Zeigefinger!

Der ehemalige Fraktionsvorsitzende der CDU/CSU im Bundestag, Friedrich Merz,
hatte schon immer groRes rhetorisches Talent. Allerdings wurden seine geschlif-
fenen Reden — auch von manchen Parteifreunden — als etwas besserwisserisch

und oberlehrerhaft empfunden. Vielleicht lag es daran, dass Merz immer wieder
mit dem Zeigefinger drohte und ihn wie ein Fallbeil auf- und niedersausen lie.
Vielleicht hat das auch Friedrich Merz eines Tages so gesehen oder ein kompetenter
Imageberater hat ihn darauf hingewiesen. Auf jeden Fall lieB Merz den Zeigefinger
weg — und aus seinen Reden verschwand das Oberlehrerhafte.
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3.4 Und wie steht es mit Ilhrer Mimik?

Wer in lhr Gesicht schaut, der bekommt den genauesten Eindruck, was in Ih-
nen gerade vor sich geht. Sogar wenn Sie versuchen ein Pokerface zu machen.
Es ist gewiss kein Zufall, dass es kaum jemandem gelingt, ein véllig ausdrucks-
loses Gesicht zu machen. Unser Gesicht ist nicht nur ein Spiegel unseres In-
nenlebens, wir sind auch meisterhaft darin geschult, in unseren Gesichtern zu
»lesen«. Wir nehmen auch subtile Veranderungen wahr und sind in der Lage,
sie zutreffend zu deuten. So kdnnen viele ein falsches Lacheln von einem
echten unterscheiden — ohne dass sie sagen kdnnten, worin dieser Unter-
schied besteht. Aber tatsichlich gibt es einen: Bestimmte Muskeln werden
beim falschen Lacheln nicht angespannt, weil wir sie namlich nicht willentlich
beeinflussen kdnnen. Tatsachlich konnen wir unsere Mimik nur zum Teil be-
wusst steuern. Und das ist auch gut so. Es hat namlich viele Vorteile, dass wir
uns nicht vollig verstellen kdnnen, sondern uns immer ein wenig in die Karten
schauen lassen. Davon abgesehen ist ein ehrlicher Umgang miteinander ange-
nehmer und obendrein auch gesiinder.

Es geht nicht darum, dass sich auf Ihrem Gesicht etwas abzeichnen soll, was
gar nicht lhrem Innenleben entspricht. Vielmehr méchten wir vermeiden,
dass Sie durch vorauseilendes negatives »Facebuilding« in die angesprochene
»Stress-Spirale« geraten und sich dadurch selbst blockieren.

3.4.1 Zeigen Sie nicht das »Angstgesicht«

Werden wir attackiert, ist das gewiss kein Grund sich entspannt zurilickzuleh-
nen. Allerdings besteht auch kein Anlass, gleich in Panik oder Angststarre zu
verfallen. Wie Sie Ihre Blockade Giberwinden kénnen, dazu erfahren Sie mehr
in der nachsten Lektion. Hier geht es uns erst einmal darum, zu vermeiden,
dass Sie sich selbst ein Bein stellen. Versuchen Sie Ihre Mimik so weit zu steu-
ern, dass Sie nicht die Augen aufreiBen, die Augenbrauen hochziehen und die
Mundwinkel nach unten, dabei den Mund vor Entsetzen 6ffnen; mit einem
Wort: Zeigen Sie nicht das so genannte »Angstgesicht«, das Sie noch weiter
lahm legt und dem Angreifer vermutlich ein besonderes Gefiihl der Genug-
tuung verschafft. Denn er hat Sie voll erwischt, und Sie werden sich kaum
noch zur Wehr setzen kénnen.
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3.4.2 Vermeiden Sie das elende Licheln

Nicht weniger fatal, eher noch schlimmer, ist es, wenn Sie versuchen sich in
ein Lacheln zu retten. In der Hoffnung, auf diese Weise |hre Angst zu Uber-
spielen. Das funktioniert jedoch nicht. Im Gegenteil: Ihr Lacheln gefriert zu ei-
ner grotesken Maske. Und Sie liefern sich ebenso wehrlos dem Angreifer aus.
Der Emotionsforscher Paul Ekman hat dieses weit verbreitete Phanomen als
das »elende Lacheln« bezeichnet. Es ist ein Ausdruck tiefer Machtlosigkeit.
Und das bleibt selbstverstandlich auch dem Angreifer nicht verborgen.

3.4.3 Bleiben Sie gelassen

Und welche Miene sollen Sie nun machen? Versuchen Sie einfach gelassen zu
bleiben, Ruhe zu bewahren. Nehmen Sie einen moglichst neutralen Gesichts-
ausdruck an. lhnen kann nichts geschehen. Sie wissen sich zu wehren, Sie
werden lhre Souveradnitat behalten. Denn Sie sind derjenige, der allein dartber
entscheidet, ob er sich von so einer Bemerkung lahmen l3sst.

3.5 Der Blickkontakt

Ohne Blickkontakt geht es nicht. Sie kdnnen den anderen nur erreichen, wenn

Sie ihn anschauen und zwar in die Augen. Dadurch schlagen Sie eine Bri-

cke zum anderen. Und die brauchen Sie — auch und gerade wenn Sie jemand

angreift. Wenn wir dem anderen nicht in die Augen schauen kdnnen, dann

mochten wir eine Beziehung zu ihm unbedingt vermeiden. Daflir kann es zwei

unterschiedliche Griinde geben:

= Wir verabscheuen den anderen so sehr, dass er fir uns nicht existiert. Wir
strafen ihn mit totaler Missachtung.

= Wir fihlen uns dem anderen so sehr unterlegen, dass wir befiirchten, je-
der Blick von ihm kénnte uns vernichten.

In beiden Fallen ist es geradezu ausgeschlossen, dass wir uns mit einer schlag-
fertigen Replik aus der Affare ziehen. Wir diirfen den anderen nicht missach-
ten, wir diirfen uns ihm auch nicht so sehr unterlegen fiihlen. Wir miissen ihn
anschauen. Dann stellen wir fest, dass uns seine Blicke keineswegs vernich-
ten.
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3.5.1 In die Augen schauen - aber nicht zu lange

Wenn Sie antworten, suchen Sie den Blickkontakt. Schauen Sie dem anderen
in die Augen. Das kann ihn bereits entwaffnen. Heften Sie Ihren Blick aber
nicht zu lange auf den anderen. Sonst bekommen Sie Schwierigkeiten. Wie
der Anthropologe Irven DeVore meinte, miissten sich zwei Menschen, die sich
langer als sechs Sekunden in die Augen schauen, anschlieBend entweder um-
bringen oder miteinander ins Bett gehen.

3.5.2 Wie Sie den Blick abwenden

Auch wenn Sie den anderen nicht langere Zeit anstarren diirfen, sollten Sie
sich ihm doch im Wesentlichen zuwenden — solange er mit lhnen spricht (sein
Angriff) und solange Sie ihm antworten. Dabei sollten Sie unbedingt den
Blickkontakt suchen, wenn Sie beginnen zu sprechen und wenn Sie lhre Be-
merkung abschlief3en.

Danach wenden Sie Ihren Blick ab! Unter Umstanden kdnnen Sie dieses Ab-
wenden noch durch eine Kérperdrehung unterstreichen. Mit dieser Geste sig-
nalisieren Sie: Die Sache ist fur mich abgeschlossen. Sie haben in dieser Situa-
tion das letzte Wort gehabt. Ein unschatzbarer Vorteil. Der andere muss jetzt
namlich wieder aktiv werden. Einen neuen Versuch starten. Und das gestaltet
sich schwieriger, als Sie vielleicht meinen. Auf jeden Fall erhoht es den Auf-
wand betrachtlich. Und so soll es sein. Wenn Sie schon jemand angreift, dann
wollen Sie es ihm nicht auch noch besonders leicht machen.

Tipp

Kleine Ursache — groRe Wirkung: Wenn Sie den Blickkontakt erst herstellen und ihn
nach lhrer Bemerkung wieder aufheben, haben Sie den anderen — wenigstens lhrer
Korpersprache nach — mustergltig ausgekontert. Halten Sie den Blickkontakt hin-
gegen aufrecht, so fordern Sie ihn nachgerade dazu auf, noch einmal nachzulegen.

Ubung: Blickkontakt

Ihr Partner wirft Ihnen irgendeine Gemeinheit an den Kopf. Sie blicken ihn an, den-
ken kurz nach, antworten ihm. Wenn Ihnen kein geistreicher Konter einfallt, spielt
das nicht die geringste Rolle. Sagen Sie einfach, was Ihnen durch den Kopf geht.
Und wenn lhnen gar nichts durch den Kopf geht, erwidern Sie mit ruhiger Stimme
die schlichten Worte: »Was Sie da sagen, finde ich sehr interessant.«

Worauf es vielmehr ankommt: Zu Beginn Ihrer Antwort nehmen Sie Blickkontakt
auf. Wahrend Sie sprechen, kann lhr Blick auch kurz abschweifen (denken Sie an die
sechs Sekunden von Irven DeVore!). Entscheidend ist, dass Sie wieder Blickkontakt
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haben, wenn Sie lhren Satz abschlieBen, also sagen wir: die letzten drei, vier Worte
auBern. Dann wenden Sie sich ab. Was geschieht? Kann lhr Partner nachsetzen?
Und wenn ja, welche Wirkung hat das auf Sie?

Sie wiederholen die Ubung; doch diesmal wenden Sie Ihren Blick nicht ab, nachdem
Sie lhre Replik gegeben haben. Wie wirkt sich das aus? Merken Sie, dass nicht mehr
Sie die Situation steuern, sondern der andere?

Sie verhalten sich genauso wie bei der ersten Ubung, Sie wenden also den Blick
nach lhrem Konter ab. Ihr Partner hingegen weicht lhrem Blickkontakt aus. Wah-
rend Sie sprechen und ihm in die Augen schauen, sieht er Sie nicht an. Wie veran-
dert sich dadurch lhre Position? Spiren Sie, dass Sie durch sein Ausweichen und
Wegsehen starker werden? Wie lhnen plotzlich eine seltsame Macht zuwachst?

3.6 So setzen Sie lhre Stimme ein

Bis jetzt haben wir uns damit beschaftigt, wie Sie optisch wirken: Durch Ihre
Korperhaltung, Ihre Gesten, Ihre Mimik und Ihre Blicke. All diese Aspekte sind
sehr wichtig. Damit bereiten Sie namlich den Boden fur lhre schlagfertige Ant-
wort. Doch die wird natirlich nicht zu sehen, sondern zu héren sein. Und was
wir da horen, ist lhre Stimme. Wenn lhre Stimme nicht passt, geht auch die
treffendste Bemerkung daneben. Ist die Stimme zu schrill, zu diinn, zu ble-
chern, zu leise oder zu verwaschen, nehmen Sie lhrer Antwort viel von ihrer
Wirkung. Stimmtherapeuten behaupten, 80% einer Aussage werde Uber die
Stimme transportiert. Zwar ist nicht ganz klar, wie sie das gemessen haben,
aber dass die Stimme starken Einfluss darauf hat, wie etwas aufgenommen
wird, daran gibt es keinen Zweifel.

3.6.1 Der Ton macht die Musik

Mit Ihrer Stimme »farben« Sie Ihre Botschaft. Dabei stehen Ihnen erstaun-
liche Moglichkeiten offen: So kdnnen Sie die gréRte Gemeinheit so zuckersu
verpacken, dass der andere es lhnen nicht einmal Gbel nimmt. Oder Sie ant-
worten mit einer Banalitat, der Sie mit lhrer Stimme eine solche Bedeutungs-
schwere geben, dass Ihr Gegeniiber ganz nachdenklich wird.

Das funktioniert allerdings nur, wenn Sie lhre Stimme so virtuos beherrschen
wie ein Instrument. Das kann man Uben, die verschiedenen Ausdrucksmog-
lichkeiten ausprobieren und verfeinern. Ein wenig werden wir auch in unse-
rem Buch solche Md&glichkeiten ausloten. Doch bevor wir uns dieser »hohen
Kunst« zuwenden, geht es zunachst einmal um die solide Grundlagenarbeit.
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Denn leider sprechen viele Menschen nicht gut, wenn sie sich gegen einen
Angriff zur Wehr setzen und schlagfertig kontern wollen. Der Grund: Sie ste-
hen unter Stress, sie verkrampfen sich, das macht ihre Stimme eng und schrill.
Manche Manner verfallen beim Versuch, sich zu wehren, auch in einen »bel-
lenden« Tonfall, der keineswegs stark, sondern nur angestrengt klingt.

3.6.2 Kennen Sie lhr »Stimmenrepertoire«?

Ihre Stimme ist etwas ganz Individuelles. Sie hat ihre eigene Geschichte und
ihre eigenen hochst unterschiedlichen Ausdrucksméglichkeiten. Sie verfiigen
Uber ein breites Repertoire von Stimmen, die Sie ganz nach Bedarf einsetzen.
In aller Regel denken Sie nicht bewusst dariiber nach, sondern »verfallen«
einfach in einen bestimmten Tonfall, wenn Sie in eine entsprechende Situa-
tion geraten.

Haufig funktioniert das auch recht gut. Wir sprechen mit einem Kunden an-

ders als mit unserem Ehepartner. Ganz automatisch wechseln wir den Tonfall,

wenn ein Vorgesetzter in die gesellige Runde unserer Arbeitskollegen tritt.

Wie wir da jeweils sprechen, das ist den meisten Menschen nicht bewusst.

Und das kann ein Problem werden — wenn sie ndmlich in entscheidenden Si-

tuationen nicht den richtigen Ton treffen.

= Es gibt Leute, die fangen seltsam an zu naseln, wenn sie mit einem Men-
schen reden, den sie fur wichtig halten, z.B. mit einem Vorgesetzten oder
einem Kunden. Allerdings wirkt ihr Ndseln oftmals arrogant oder antriebs-
schwach. Ein Eindruck, den sie sicherlich nicht erzeugen wollen.

= Manche Frauen verfallen gegeniiber ihrem Vorgesetzten in einen »Kleine-
Méadchen«-Tonfall. Ihre Stimme wird héher, manchmal sogar piepsig. Da-
durch geraten sie in eine schwache, ja hilflose Position.

= Auch manche Manner machen sich in kritischen Situationen dadurch klein,
dass sie mit zu hoher Stimme reden. Andere versuchen ihre Aufregung
zu kompensieren und setzen ihre Stimme zu tief an, dann klingt sie aber
wenig ausdrucksstark, sondern eher monoton und schnarrend.

= Ein weit verbreiteter Fehler bei wichtigen, offiziellen Anldssen: Im Bemdi-
hen, ja keinen Fehler zu machen, fangen viele Menschen an, monoton zu
sprechen oder auch zu leiern.
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Tipp

Solche Schwachstellen im Repertoire lassen sich nur dann beheben, wenn Sie sich
den betreffenden Tonfall bewusst machen. Und dann ebenso bewusst »gegen-
steuern«. Das geht aber nur, wenn Sie lhre Stimme aufzeichnen und anschlieBend
aufmerksam abhdoren. Denn in der jeweiligen Situation kdnnen Sie nicht gleichzeitig
sprechen und Ihre Sprechweise analysieren.

3.6.3 Treffen Sie den richtigen Tonfall

Um eine schlagfertige Antwort riiberzubringen, brauchen Sie nicht gleich eine
Sprecherziehung. Es ist schon viel gewonnen, wenn Sie sich einfach auf die
Kernfrage konzentrieren: Was wollen Sie mit lhrer schlagfertigen Replik trans-
portieren? Eine mégliche Botschaft ware: Ich bin souverdn. Genau das sollte
dann auch lhre Stimme ausstrahlen. Souverdnitat. Alles, was angestrengt
klingt oder aufgeregt, sollten Sie vermeiden. Sprechen Sie ruhig, entspannt
und doch mit fester Stimme. Achten Sie auf lhre Tonh&he. Setzen Sie vor allem
als Frau nicht zu hoch an. Aber auch die sonoren Tiefen haben ihre Tiicken
— wenn Ihnen namlich in dieser Stimmlage das Volumen fehlt. Versuchen Sie
vielmehr in lhrer optimalen Stimmlage zu sprechen, die Fachleute sprechen
vom »Schokoladenton«. Wie Sie den finden, erfahren Sie gleich.

3.6.4 Nicht zu laut und nicht zu leise

Auch die richtige Lautstarke ist wichtig. Wer leise spricht, der macht sich klein
und signalisiert: Was ich sage, ist nicht wichtig. Allerdings gibt es auch eine
leise Sprechweise, die auBerordentlich machtvoll sein kann. Wenn Sie damit
namlich den anderen dazu zwingen, lhnen konzentriert zuzuhoren. Doch das
funktioniert nur, wenn Sie bereits in einer relativ hohen Position sind. An-
sonsten werden Sie einfach nur Gberhort. Haufig sprechen Menschen, die an-
gegriffen werden, aber zu laut. Auch das ist hochst problematisch. Sie verfal-
len dann namlich in einen Tonfall, der sehr unangenehm klingt: Viele Frauen
werden schrill, viele Manner fangen an zu »schreien« oder zu »bellen«. Kurz
gesagt, es hort sich sehr angestrengt und wenig souverdn an. Und Sympa-
thien werden Sie durch Geschrei auch nicht ernten.

3.6.5 Der scherzhafte Tonfall

Sehr wirkungsvoll kann es hingegen sein, wenn Sie einen scherzhaften Ton-
fall anschlagen. Vorausgesetzt natirlich, dass Ihre Antwort dazu passt. Inte-
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ressanterweise ist der scherzhafte Tonfall individuell sehr verschieden. Man-
che pflegen einen eher »trockenen« Stil und antworten, wie man in England
sagt, »tongue in cheek«, mit der Zunge in der Wange. Andere verstehen sich
prachtig aufs Augenzwinkern, wahrend die dritten ganz auf ihr anstecken-
des Lachen bauen. Egal, welchem Humortyp Sie angehdren, ein scherzhafter
Tonfall kann lhre Schlagfertigkeit betrachtlich unterstiitzen. Denn indem Sie
einen Witz Uber die Sache machen, erweisen Sie sich als souveran. Mehr dazu
im Kapitel 9 Giber Komik und Lachen.

3.6.6 So finden Sie lhren »Schokoladenton«

Wir haben es eben angesprochen: Jede Stimme hat ihren so genannten »Scho-
koladenton«. Damit ist die optimale Tonhdhe gemeint, die Sie daran erken-
nen, dass Ihre Stimme weich und kraftig zugleich klingt — wie Schokolade
eben. Etwas prosaischer formuliert: Auf dieser Tonhdhe erzeugen Sie in Ihrem
Korper die groBRte Resonanz. Und weil wir alle unterschiedlich gebaut sind,
gibt es auch unterschiedliche »Schokoladentdne«.

Der »Schokoladenton« spielt in der Gesangsausbildung eine wichtige Rolle,
doch beim Sprechen kénnen wir natirlich genauso davon profitieren. Denn
wenn Sie auf der Hohe Ihres »Schokoladentons« sprechen, kostet Sie das die
geringste Miihe, ein bestimmtes Volumen zu erreichen. lhre Stimme klingt
angenehm und am wenigsten angestrengt.

Ubung: Wo steckt der »Schokoladenton«?

Stellen Sie sich hin. Offnen Sie den Mund zu einem langen und lauten »0oooh«.
Legen Sie die Hand auf Ihren Brustkorb. Spiren Sie, wie er mitschwingt? Verandern
Sie gleitend Ihre Tonhdhe. Werden Sie erst héher, dann tiefer. Spiren Sie, wo lhr
stimmliches Zentrum sitzt, wo der Ton pl&tzlich richtig »fett« wird? Die Nachbar-
tone erzeugen nicht so viel Resonanz in lhrem Brustkorb. Es ist dieser eine Ton, der
sich deutlich hervorhebt. Wenn Sie ein Musikinstrument zu Hause haben und einen
Anhaltspunkt brauchen: Bei Frauenstimmen liegt der »Schokoladenton« haufig im
Bereich vom »eingestrichenen« d, bei Mdnnerstimmen eine Oktave darunter.

3.6.7 Sprechen Sie artikuliert

Eine gute Artikulation wirkt sich ebenfalls positiv auf lhre Stimme aus. Sie
sprechen verstandlicher, angenehmer und Sie wirken Uiberzeugender. Wer un-
deutlich spricht, erweckt keinen souverdnen Eindruck. Er erscheint unsicher,
so als wiirde er sich nicht trauen, deutlich auszusprechen, was er sagen will.
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Oder aber er wirkt nachldssig. lhm ist es offenbar nicht wichtig verstanden zu
werden. Fur eine bessere Artikulation gibt es ein einfaches Mittel: Bewegen
Sie lhren Mund und lhre Lippen.

Ubung: Klarer sprechen mit dem Korken

Wenn Sie einen Korken zwischen die Zédhne nehmen und laut sprechen, verbes-
sern Sie lhre Artikulation. Um sich Uberhaupt verstandlich zu machen, bewegen

Sie ganz automatisch viel starker Inren Mund, formen Sie die Laute deutlicher mit
Ihren Lippen. Sprechen Sie daher mehrmals hintereinander die folgenden Satze. Erst
ohne Korken, dann zweimal mit Korken, dann wieder ohne Korken: »Eine Zwischen-
lagerung dieses zweckentfremdeten Auslaufmodells kommt zum gegenwartigen
Zeitpunkt fur uns nicht in Frage.« — »Finfhundert archaische Chinesen schliefen
keuchend und wachten kichernd auf.« — »Kliche und Kirche, Kuchen und Knochen,
Lebertran und Loschwasser.« — Nehmen Sie die Satze mit einem Kassettenrekorder
auf und kontrollieren Sie nach: Klingen einzelne Laute noch undeutlich? Versuchen
Sie ganz bewusst die Laute nachzuformen. Uben Sie immer wieder mit dem Korken.

3.6.8 Wie steht es mit dem Dialekt?

Anders sieht die Sache aus, wenn Sie einen Dialekt sprechen und die anderen
Sie nur schwer verstehen. Dann ist nicht die Artikulation das Problem, son-
dern dass in Ihrem Dialekt bestimmte Laute anders ausgesprochen werden als
im Hochdeutschen. Es gibt spezielle Sprecherziehungskurse, die lhnen helfen
kdnnen, sich gegeniiber den »Hochsprachlern« besser verstandlich zu ma-
chen. Im Ubrigen kdnnen Sie Ihren Dialekt durchaus fiir schlagfertige Kom-
mentare nutzen. Das wird lhnen leichter fallen und Ihrer Antwort woméglich
auch mehr Wiirze geben.

3.6.9 Schlagfertig mit Sprachfehler

Um keine Missverstandnis aufkommen zu lassen: Ein Sprachfehler ist durch-
aus kein Hinderungsgrund, schlagfertig zu sein. Im Gegenteil, wer mit Sprach-
fehler schlagfertig ist, zeigt und starkt sein Selbstbewusstsein. Und schlieR-
lich funktioniert es ja auch. Viele Menschen, die wegen ihrer scharfen Zunge
geachtet oder gefiirchtet werden, haben einen Sprachfehler.

Das steht keineswegs im Widerspruch zu unseren Bemiihungen, unsere Stimme
zu verbessern. Davon werden Sie auf jeden Fall profitieren. Nur — Ihre Stimme
ist etwas hochst Individuelles, etwas, das ganz und gar zu lhnen gehort. Ein
Ausdruck lhrer unverwechselbaren Persénlichkeit. Daher geht es auch nicht
darum, lhre Stimme glatt zu schleifen oder sie an einem bestimmten Ideal
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auszurichten. Auch wenn Sie die Ausdrucksméglichkeiten Ihrer Stimme besser
nutzen, so bleibt sie doch ganz und gar lhre Stimme.

3.6.10 Richtig atmen

Die Atmung bildet das Riickgrat lhrer Stimme. Sie sprechen, wahrend Sie aus-
atmen. Solange Sie Luft holen, kdnnen Sie nicht sprechen. Sie brauchen eine
»Atempause«. Diese Pausen gliedern unseren Redefluss. Haben wir geniigend
Luft, konnen wir in weiten Bégen sprechen. Das bedeutet nicht, dass wir
weitschweifig oder »langatmig« werden, sondern dass wir langer die Span-
nung halten kdnnen. Das wirkt sich im Allgemeinen positiv auf unser Spre-
chen aus. Wir haben mehr Gestaltungsmdoglichkeiten. Ein langer, ruhiger, tie-
fer Atem ist ein guter Sprechatem.

Ihr Atem teilt Ihren Redefluss

Viele Menschen atmen zu oft ein und zu schnell aus. Dadurch werden sie
kurzatmig. Sie setzen auch ihre Pausen nicht richtig. Weil sie Sorge haben,
dass ihnen buchstablich die Luft ausgeht, atmen sie an der falschen Stelle,
namlich mitten im Satz. Dadurch zerhacken sie den Sinnzusammenhang. Ein
solcher Satz hort sich einfach falsch an. Wiederholen Sie nur mal laut den
letzten Satz und atmen Sie vor dem Wortchen »falsch«. Wenn Sie an der rich-
tigen Stelle Atem holen, dann hort sich das nicht nur besser an, sondern Sie
erleichtern lhren Zuhérern auch das Verstandnis.

Nicht bei jeder Sprechpause einatmen

Haufig wird bei jeder Sprechpause geatmet. Das ist jedoch nicht immer emp-
fehlenswert. Denn bei jedem Einatmen beginnt ein neuer Spannungsbogen.
Wenn Sie eine Sprechpause machen und nicht atmen, halten Sie die Spannung.
Das kann ein recht brauchbares Mittel sein, lhre Rede interessanter zu ma-
chen.

Atmen Sie tief ein

Eine tiefe Atmung, bei der Sie viel Luft holen, ist eine gute Atmung. Das hei3t
allerdings nicht, dass Sie lhren Mund aufreiBen sollten, um moglichst viel Luft
in die Lunge zu bekommen. Dieses »Luftschnappen« ist grundfalsch, meist ist
es auch keine tiefe, sondern eine bedenklich flache Atmung.

Atmen Sie also lieber durch die Nase — und mit dem Bauch, nicht mit der Brust.
Die Bauchatmung sorgt fiir mehr Luft und verleiht Ihrer Stimme eine gréRere
Stabilitat. Sie konnen die unterschiedlichen Atemtechniken durchaus einmal
ausprobieren.
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Erste Lektion: Kdrpersprache

Ubung: Kurzer Atem, langer Atem

Holen Sie Luft. Und lesen Sie. Diesen Text. Bitte laut. Das erste Mal atmen Sie bitte.
Bei jedem Punkt. Ein. Das zweite Mal. Machen Sie bei jedem Punkt. Eine Pause. Aber
atmen Sie nicht. Sondern halten Sie. Die Spannung. Das dritte Mal. Lesen Sie diesen
Text. Ohne Pause von vorn bis hinten. Durch.

Atmen unter Stress

Besonders wenn wir in Stress-Situationen geraten, kann ein ruhiger tiefer
Atem Erstaunliches bewirken. Stress ldsst sich buchstablich wegatmen. Aller-
dings verfallen die meisten genau in die falsche Art zu atmen. Sie atmen kurz
und flach. Ganz aufgeregt und schnell. Sehr oft 6ffnen sie dabei den Mund,
um Atem zu holen. Manchmal schnappen sie regelrecht nach Luft wie ein Fisch
auf dem Trockenen. Und so ist ihnen auch zumute.

Denn diese Art der Atmung, wie wir sie hdufig in Stress-Situation erleben, ver-
schlimmert unseren Zustand betrachtlich. Sie vertreibt unsere Angst nicht, im
Gegenteil, sie steigert sie noch. Dieses panikhafte Atmen allein kann Angst-
zustdnde ausldsen.

Versuchen Sie also, wenn es stressig wird, wenigstens nicht noch tiefer in
diese Falle hineinzugeraten. Konzentrieren Sie sich auf Ihre Atmung und at-
men Sie bewusst ganz langsam und ruhig. Erst wenn sich die stlirmischen
Atemwellen ein wenig beruhigt haben, sollten Sie anfangen zu sprechen.
Ansonsten wiirden Sie mit einer abgehackten, atemlosen Sprechweise dazu
beitragen, Ihren Zustand zu verschlechtern.
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4 Zweite Lektion: Die Blockade
verstehen und durchbrechen

Schlagfertigkeit brauchen wir vor allem bei unangenehmen Uberraschungen, in
Situationen, in denen unsere Souveranitat bedroht ist. Aber gerade da fehlen
uns meist die Worte. Erfahren Sie in diesem Kapitel, warum das so ist. Und mit
welchen Mitteln Sie die Blockade liberwinden kdnnen.

4.1 Warum »so etwas« nicht nur lhnen passiert

Sie gehen in ein Kaufhaus und wenden sich an eine Verkauferin, um zu erfah-
ren, wo es hier Batterien gibt. Die Verkduferin mustert Sie von oben bis unten
und bemerkt kopfschiuttelnd: »Wo kommen Sie denn her? In der Elektroabtei-
lung natirlich!« Was sagen Sie darauf? Wenn lhnen keine passende Antwort
einfdllt, dann geht es Ihnen wie den meisten. Wir sind in solchen Situati-
onen einfach sprachlos oder duBern irgendeinen verungliickten Sarkasmus
wie etwa: »Oh, entschuldigen Sie vielmals, dass ich frage.« Dann setzen wir
unseren Weg fort und drgern uns. Uber die Verkiuferin, aber auch tiber uns
selbst. Sind wir in der Elektroabteilung angekommen, geht uns ganz sicher ein
Satz im Kopf herum, den wir hatten sagen sollten. Vielleicht ist der auch nicht
sehr beeindruckend, aber allemal besser als das, was wir gesagt haben. Doch
warum ist uns nicht einmal dieser einfache, blode Satz eingefallen? Wieso
haben wir so hilflos reagiert — gegeniiber dieser etwas riiden Verkauferin, die
uns nun wirklich nicht hatte in Verlegenheit bringen diirfen. Warum passiert
»so etwas« nur uns? Und warum passiert es immer wieder?

Wir sind einfach nicht vorbereitet

Die Wahrheit ist: Es passiert nicht nur Ihnen und mir, sondern fast alle Men-
schen kennen solche Situationen. Sogar Schlagfertigkeitstrainern verschlagt
es hin und wieder die Sprache. Der simple Grund: Mit bestimmten Situatio-
nen rechnen auch sie nicht. Solche mehr oder minder unangenehmen Uber-
raschungen legen uns lahm, gerade wenn wir ansonsten sehr genau wissen,
wie wir uns verhalten sollen.

Bése Uberraschungen lauern iiberall

Bei allem, was wir tun, handeln wir immer vor dem Hintergrund unserer Er-
wartungen. Im Allgemeinen fauchen uns die Verkauferinnen im Kaufhaus
nicht an, sondern behandeln uns freundlich und zuvorkommend. Wir mus-
sen nicht damit rechnen, dass wir angefahren werden, wenn wir uns héflich
nach den Batterien erkundigen. Genau das macht uns anfillig fur die bGsen
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Zweite Lektion: Die Blockade verstehen und durchbrechen

Uberraschungen, die gerade dort lauern, wo wir uns so sicher fiihlen, dass wir
gar nicht mehr Uberlegen miissen, was wir tun sollen. Hatten wir standig mit
schlecht gelauntem Verkaufspersonal zu tun, so wiirde uns die riide Reaktion
der Verkduferin nicht Uberraschen. Und wir wiren auch nicht tUberfordert,
darauf zu reagieren. Wir hatten uns eine bestimmte Verhaltensweise zurecht
gelegt oder auch mehrere, und aus diesem Erfahrungsschatz wiirden wir uns
dann bedienen. Aber so? Wir wissen nicht, was wir tun sollen, weil unsere
Erwartungen durchkreuzt worden sind. Das wirft uns aus der Bahn und macht
uns ratlos.

Beispiel: Versteckte Kamera

Nach diesem Prinzip funktionieren auch die beliebten Filme, die mit versteckter
Kamera gedreht werden. Jemand wird mit einer Situation konfrontiert, die seine Er-
wartungen Uber den Haufen wirft. Kaum einer ist in der Lage, da noch souveran zu
bleiben. Als Zuschauer lachen wir dariiber, denn die Sache ist ja nicht ernst und wird
am Ende aufgeklart. Mittlerweile sind die »Streiche mit versteckter Kamera« aller-
dings so verbreitet, dass es fast schon zum Verhaltensstandard geworden ist, nach
einer versteckten Kamera Ausschau zu halten, sobald etwas ratselhaft erscheint.

4.2 Wie wir handeln

Es entspricht zwar nicht ganz unserem sorgsam gepflegten Selbstbild als be-
wusst handelnde Wesen, aber lber die meisten Dinge, die wir tagaus, tagein
tun, denken wir nicht nach. Oder sagen wir treffender: Wir denken nicht mehr
dartiber nach. Und das ist auch gut so, denn es ermdglicht uns etwas viel Ent-
scheidenderes, namlich schnell und sicher in dieser Welt zurecht zu kommen.

Aus Erfahrung haben wir bewahrte Routinen ausgebildet, die mehr oder we-
niger automatisch ablaufen. Teilweise handelt es sich dabei um recht kom-
plexe Verhaltensweisen, die aber weitgehend ohne den Zugriff des kritischen
Verstands ablaufen. Dafiir gibt es einen guten Grund: Nachdenken ist auf-
wandig und braucht Zeit. Darum geraten die Dinge, die sonst wie am Schniir-
chen klappen, oftmals gerade dann in Unordnung, wenn wir, wie es so schén
heiRt, unseren »Verstand einschalten«.

Beispiel: Rechts oben oder links unten?

Bei einem FuBballspiel gelangte der danische Stiirmer Brian Laudrup allein vor das
gegnerische Tor. Er spielte den letzten Abwehrspieler aus, dann den Torwart, der
aus seinem Tor herausgelaufen war. Der Stlirmerstar befand sich vollig allein mit
dem Ball vor dem freien Tor. Da machte er einen Fehler: Er dachte nach. Soll ich den
Ball rechts oder links ins Tor schieRen, iberlegte Laudrup. Eine Frage, die nicht so
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Warum wir so blockiert sind

schnell zu entscheiden war, denn im Prinzip sprachen ebenso viele Griinde fur die
eine wie fir die andere Seite. AuBerdem hatte Laudrup auch in die Mitte schieRen
kdnnen. So aber schoss er —am Tor vorbei.

Unser Verstand braucht seine Zeit

Uberall, wo wir uns auskennen, wo wir sicher sind, kommen wir ohne Nach-
denken besser zurecht. Wenn eine Situation hingegen neu ist oder schwer zu
durchschauen oder unsere Orientierung nicht mehr stimmt, dann kommt au-
tomatisch unser Verstand ins Spiel. Auch das ist durchaus zweckmaRig, denn
mit unserem Verstand kdnnen wir die Situation analysieren und griindlich
dariiber nachdenken, was jetzt am besten zu tun ware.

Unser Verstand ist dazu bestens geeignet; nur braucht er seine Zeit. Und diese
Zeit haben wir nicht, wenn wir schlagfertig kontern wollen. Die Folge: Wir zermar-
tern uns das Hirn und erwarten, dass wir ebenso schnell eine Antwort finden wie
auf dem »automatischen« Wege. Das kann jedoch nicht gelingen. Je mehr wir uns
unter Druck setzen, schnell eine Losung zu finden, umso starker blockiert uns das.

4.3 Warum wir so blockiert sind

Unsere gewohnten Verhaltensweisen stehen uns nicht mehr zu Verfligung.
Wir missen erst darliber nachdenken, eine neue zu entwickeln. Gleichzeitig
stellen wir uns unter einen enormen Zeitdruck. Dadurch Gberfordern wir uns.
Wir strengen uns an, die Situation zu bereinigen, machen aber alles noch
schlimmer. Wir fhlen uns hilflos, unfahig und schwach.

Es nagt an unserem Selbstwertgefiihl, dass wir solche Dinge nicht im Griff
haben, sondern unsere Souveranitat verlieren. Dass diese Situationen meist
keine Katastrophen sind, sondern eher kleine Argernisse, bestirkt uns nur
in unserem Empfinden, versagt zu haben. Dabei ist unsere Verhaltensweise
keineswegs ein personlicher Defekt, sondern die natirliche Reaktion auf die
bestehenden Umstande. Wir haben uns sozusagen selbst in einen Zustand
der Schockstarre versetzt.

Stress verengt unser Denken

In solchen Situationen geraten wir unter Stress — und das gibt uns sozusagen
den Rest. Denn Stress macht unser Denken eng. Wir sind beschrankt auf die
Alternativen: Weglaufen oder Angreifen. Dabei missten wir eigentlich unser
Denken 6ffnen und erweitern, um schlagfertig zu kontern. Stattdessen jagen
in unserem Kopf die Gedanken wild durcheinander, uns bleibt die Luft weg,
wir werden kurzatmig und die Kehle wird trocken.
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Zweite Lektion: Die Blockade verstehen und durchbrechen

All diese Symptome verstarken sich gegenseitig und legen uns lahm. Es ist wie
bei einem Ertrinkenden, der heftig um sich schldgt und genau dadurch ver-
hindert, dass man ihn noch retten kann. Hier betrifft es unsere eigenen Ret-
tungsversuche: Je mehr wir uns aus der Situation befreien wollen, umso tiefer
geraten wir in die Blockade hinein. Was kdnnen Sie da noch tun? Steigen Sie
aus dieser Situation aus. Vergessen Sie den anderen und/oder die peinliche
Situation, in der Sie sich befinden. Richten Sie Ihre Aufmerksamkeit auf sich
selbst und versuchen erst einmal sich zu beruhigen. Lassen Sie die Sache an
sich vorliberziehen. Das nachste Mal wird es besser laufen.

4.4 Wie Sie die Blockade durchbrechen

Flihren wir uns noch einmal die Faktoren vor Augen, die eine Blockade verur-

sachen:

= Bé&se Uberraschung: Damit haben Sie nicht gerechnet!

= Souverdnitdt ist bedroht: Wenn Sie nicht reagieren, sehen Sie schlecht aus.

= Tempo, Tempo: Sie missen ganz schnell etwas unternehmen.

= Angeknackstes Selbstwertgefiihl: Die anderen sind stark, Sie fuhlen sich
schwach.

= Ertrinkender-Syndrom: Je stdrker Sie sich wehren, umso schneller gehen
Sie unter.

Daraus ergeben sich mehrere Ansatzpunkte, wie Sie aus der Blockade wieder
herauskommen kdnnen oder gar nicht erst in sie hineingeraten.

4.4.1 Seien Sie offen fiir Uberraschungen

»Das passiert mir nicht noch mal! Beim ndchsten Mal sage ich das-und-das!«
Das ist die Ubliche Reaktion, wenn wir den Schock erst einmal verdaut haben.
Wir meinen, wir konnten die Blockade verhindern, indem wir uns griindlich
vorbereiten. Indem wir uns einfach nicht Gberraschen lassen, sondern alles
vorausplanen. Nach dem Muster: Wenn Fall A eintritt, dann reagiere ich mit B.
Wenn eine Verkauferin mir den Spruch x entgegenschleudert, dann kontere
ich mich mit Spruch y. Leider treffen wir dann nie eine Verkduferin, die uns
den Gefallen tut, uns genau die Grobheit an den Kopf zu werfen, auf die wir
so meisterlich reagieren kdnnten. Stattdessen geschieht etwas ganz und gar
Abwegiges. Etwas, mit dem ja wohl niemand rechnen konnte ... Und wir han-
gen wieder fest und sind blockiert.
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Wie Sie die Blockade durchbrechen

Wir kénnen uns nicht wirklich schiitzen, indem wir uns auf alle Eventualita-
ten vorbereiten. Das macht uns nur unflexibel. »Baue keine Festung« lautet
eine altchinesische Weisheit zur Kriegskunst, denn die Festung ist starr und
schlieBt uns ein. Sind die Feinde einmal eingedrungen, wird die Festung zur
todlichen Falle. Das ist das eine, das zweite: Die Welt steckt voller Uberra-
schungen. Damit miissen wir leben. Nicht immer handelt es sich ja um unan-
genehme Uberraschungen ...

Tipp
Bleiben Sie offen fiir Uberraschungen: Legen Sie nicht alles fest, planen Sie nicht zu
eng, lassen Sie zu, dass auch mal Dinge schiefgehen kénnen.

4.4.2 Wie Sie dennoch vorbereitet sind

Sollen Sie die Dinge also einfach auf sich zukommen lassen? Nicht unbedingt,
denn es kann lhnen tatsachlich helfen, wenn Sie sich gedanklich mit bestimm-
ten Situationen auseinandersetzen — bevor sie eintreten. Dann kénnen Sie
besser und souveraner reagieren. Schlagfertig eben. Auf dieses Prinzip baut
ja auch unser Buch. Schlagfertiger sein heiRt sehr oft einfach nur: besser vor-
bereitet sein. Das steht keineswegs im Widerspruch zur eben beschworenen
»0ffenheit« fiir Uberraschungen, sondern baut darauf auf. Es gibt da namlich
zwei Punkte zu beachten:
= Bleiben Sie flexibel. Kleben Sie nicht an bestimmten Satzen und Situatio-
nen. Variieren Sie Ihre Formulierungen und stellen Sie alles auf den Kopf.
Versuchen Sie spielerisch zu sein; dadurch bleiben Sie auch offener fir
Uberraschungen.
= Konzentrieren Sie sich auf die wichtigen — und wahrscheinlichen — Falle:
Wenn Sie einen Vortrag halten, sollten Sie wissen, wie Sie auf Storer re-
agieren. Sie sollten lhre »wunden Punkte« kennen, die sich jemand he-
rausgreift, der Sie verletzten will. Genau dazu Uberlegen Sie sich einen
passenden Spruch.

Tipp

Als »eiserne Reserve« kénnen Sie sich einen Fundus von Bemerkungen zurecht
legen, die irgendwie immer passen, wenn Sie in eine unangenehme Situation
geraten (mehr dazu in Kapitel 5.2)
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Zweite Lektion: Die Blockade verstehen und durchbrechen

4.4.3 Gewinnen Sie Abstand

Wenn Sie bereits in der Situation stecken, in der Sie Giberrumpelt werden, ist
es fur die beste Vorbereitung zu spat. Dann mussen Sie blitzschnell tberle-
gen, was zu tun ist. Am wichtigsten ist zunachst einmal eines: Lassen Sie sich
von der unangenehmen Situation nicht liberwaltigen. Versuchen Sie Distanz
Zu gewinnen.

Das ist durchaus moglich. Es lasst sich sogar regelrecht einiiben, wie Sie gleich
sehen werden. Sie sollten sich bewusst machen, dass Sie es in der Hand ha-
ben, diese Situation fir sich zu andern. Entscheidend ist nicht, was die ande-
ren von Ihnen erwarten. Entscheidend ist allein, was Sie aus der Situation fir
sich machen. Sie missen lhre Handlungsfahigkeit wiedergewinnen. Der erste
Schritt dazu heiRt: Treten Sie aus der Situation heraus.

Der »innere Aufprallschutz«

Von der Kommunikationstrainerin Barbara Berckhan stammt der Begriff vom
»inneren Aufprallschutz«, der anschaulich beschreibt, worum es geht. Sie
bauen eine Art inneren Schutzschild auf, der verhindert, dass Sie verletzt wer-
den. Der »innere Aufprallschutz« Idsst die bedrohliche Situation gar nicht so
nah an Sie heran. Er federt alles ab. Sie kénnen sich die Sache vorstellen wie
eine Glocke aus Panzerglas, die Sie sich im Bedarfsfall Uberstilpen kénnen.
Sie sehen und horen alles, aber es kann lhnen nichts passieren. Die anderen
kdnnen mit ihren Fausten auf der Glocke herumtrommeln, ihre Schlage prallen
ab. Den Schmerz haben nicht Sie, sondern allenfalls die anderen. Sie befinden
sich in einem geschiitzten Raum, der es lhnen méglich macht, souveran und
selbstbestimmt zu bleiben.

Tipp

Der »innere Aufprallschutz« hilft Innen schwierige Situationen durchzustehen und
gelassen zu bleiben: Gegenliber aufgebrachten Kunden, schlecht gelaunten Famili-
enmitgliedern, hamischen Kollegen oder cholerischen Vorgesetzten. Durch solche
Situationen missen Sie durch — und das gelingt Ihnen mit diesem Hilfsmittel.

Ubung: So bauen Sie einen »inneren Aufprallschutz« auf

Den »inneren Aufprallschutz« kdnnen Sie nicht erst aufbauen, wenn Sie in der
unangenehmen Situation stecken. Sie fangen vorher damit an. Wenn Sie ent-
spannt sind und sich in einer ruhigen, stabilen Verfassung befinden. Also zum
Beispiel jetzt. Wenn wir uns an Barbara Berckhan halten, so brauchen wir dafiir vier
Schritte:
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Wie Sie die Blockade durchbrechen

1. Erinnern Sie sich an eine Situation, in der Sie relativ gelassen geblieben sind
und mit kithlem Kopf reagiert haben, obwohl es hoch her ging. Wie war das?
Was ging in lhnen vor? Wie haben die anderen reagiert?

2. Bauen Sie vor Ihrem geistigen Auge einen Schutzschild auf. Stellen Sie sich die
Sache so konkret wie moglich vor. Als Glasglocke, Kunststoffhaube, Schutzan-
zug oder weiches Polster, das alle StoRe abfangt. Entscheiden Sie sich fiir das
Bild, das lhnen am besten geféllt und bleiben Sie dabei.

3. Verbinden Sie einen passenden Satz mit Ihnrem Schutzschild, den Sie sich in
einer heiklen Situation vorsagen kénnen. Zum Beispiel: »Das trifft mich nicht.«
Oder »Ich bin in Sicherheit.« Damit verankern Sie die Vorstellung und sorgen
dafiir, dass sie im Fall des Falles auch wirklich verfligbar ist.

4. Lassen Sie die Vorstellung vom Schutzschild auf sich wirken. Schalten Sie ihn
ein und aus. Beobachten Sie, was passiert. Die Launen und Stimmungen der
anderen treffen Sie nicht mehr. Sie sind in Ihrem eigenen Gefihls- und Gedan-
kenraum in Sicherheit.

4.4.4 Versuchen Sie es mal mit Humor

Wir haben es schon angesprochen: Wenn wir blockiert sind, dann reagiert
unser Korper leider so, dass er die Blockade noch verstarkt. Warum eigentlich?
Sonst reagiert unser Kérper doch immer so verniinftig. Auch in diesem Fall hat
das Reaktionsmuster durchaus seinen Sinn. Oder zumindest hat es ihn einmal
gehabt. Es war sogar Uiberlebenswichtig in einer Zeit, in der unsere Vorfahren
moglichst schnell vor einem pl6tzlich auftauchenden Sabelzahntiger davon-
laufen mussten: Im K&rper schrillen die Alarmglocken, unsere Muskeln span-
nen sich an, es zieht sich alles zusammen.

In solchen Augenblicken lieBen unsere Vorfahren alles stehen und liegen
und ergriffen die Flucht. Und weil sie liberlebt haben und diejenigen, die die
ganze Sache etwas entspannter angehen lieRen, aufgefressen wurden, hat
sich diese Verhaltensweise auf uns vererbt. Dummerweise ist dieses tief ver-
wurzelte Reaktionsmuster nun nicht mehr so niitzlich, weil (gliicklicherweise)
keine Sabelzahntiger mehr hinter unserem Schreibtisch auftauchen.

Wenn wir in den unangenehmen Situationen, wie sie heute auf uns lauern,
wenigstens weglaufen konnten, wiirde sich zumindest ein Ventil 6ffnen,
durch das unsere Energie abflieBen konnte. So aber staut sich die Angst bei
uns an. Wir werden immer verkrampfter und reagieren mit einem zweiten
Verhaltensprogramm: dem Totstellreflex.
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Zweite Lektion: Die Blockade verstehen und durchbrechen

Durch Humor werden Sie wieder handlungsfahig

Doch wir sind unserem biologischen Erbe nicht vollstidndig ausgeliefert. Wir

konnen wieder handlungsfahig werden. Wir miissen sozusagen eine Art Ge-

genprogramm fahren und uns entspannen. So weit, wie es eben geht. Wir

missen alles aus der Situation heraussaugen, was irgendwie geeignet ist, un-

sere Spannung abzubauen. Ein besonders gutes Mittel dafir ist der Humor.

= Mit Humor schaffen Sie Distanz und bleiben dennoch in der Situation. Sie
laufen also nicht vor den Problemen davon oder verschlieBen die Augen.

= Humor wirkt befreiend und baut den Stress ab.

= Humor macht Sie kreativ, Sie kommen auf neue Gedanken.

= Humor bringt lhnen das zuriick, was durch die belastende Situation be-
droht war: lhre Souveranitat.

Wie Sie Humor auch in belastenden Situationen zeigen

In unangenehmen Situationen ist uns ja nun gerade nicht zum Lachen zu-

mute. Wir miissen also selbst etwas dafiir tun, damit die Dinge fiir uns ko-

misch werden. Tatsachlich funktioniert dies ein wenig nach dem Prinzip des

Freiherrn von Miinchhausen, der sich an seinem eigenen Schopf aus dem

Sumpf gezogen hat.

= Sie kénnen versuchen sich aufzuheitern. Denken Sie an etwas Lustiges,
eine komische Geschichte, einen Witz, irgendetwas, liber das Sie lachen
mussen.

= Entdecken Sie die Komik in der Situation selbst. Vielleicht erscheint es
Ihnen mit einem Mal furchtbar komisch, dass Sie da in diesem Kaufhaus
stehen, sich nichts ahnend an eine Verkduferin gewandt haben, deren
Aufgabe es eigentlich sein sollte lhnen zu helfen und die Sie stattdessen
anraunzt.

= Stellen Sie sich die Situation komisch vor. Verandern Sie in lhrer Fantasie
die Szenerie. Ersetzen Sie die beteiligten Personen durch Tiere oder setzen
Sie ihnen rote Clownsnasen auf. Von einem erfolgreichen Verhandlungs-
fuhrer wird berichtet, er hatte sich in kritischen Situationen die anderen
einfach nackt vorgestellt, was sich sehr angstmindernd ausgewirkt hatte.

Natirlich funktioniert diese Strategie nur, wenn die Situation nicht zu ernst
und zu belastend ist, sondern auch ihre heitere oder zumindest ihre lacher-
liche Seite hat. Aber das werden Sie schon selbst spiiren, weil Sie dann erst
gar nicht auf die Idee kommen, hier etwas Komisches zu suchen. Allerdings
ist die Fahigkeit, Komik zu entdecken oder in eine Situation hineinzutragen,
individuell sehr verschieden ausgepragt. Wenn Sie diese Fahigkeit besitzen,
sollten Sie sie pflegen. Denn eines ist sicher: Sie kann vieles, was Sie belastet,
ertraglicher machen.
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Wie Sie die Blockade durchbrechen

Ubung: Der Unternehmenszoo

Stellen Sie sich lhre Mitarbeiter, Ihre Vorgesetzten, lhre Kunden und Ihre Konkurren-
ten als Tiere vor. Nehmen Sie sich ruhig Zeit dafiir. Uberlegen Sie, welches Tier zu
wem passt. Gibt es einen Léwen, ein Ferkel, einen Affen, eine Maus? Ist Ihr Chef eher
ein dickhautiges Nilpferd oder ein bissiger Terrier oder ein durchtriebener Fuchs?
Kann jemand die Rolle des Faultiers Ubernehmen? Fillt Ihnen eine geeignete Ziege
ein, eine Schlange, ein Kojote oder ein Kaninchen? Und was ist mit Ihnen? Welches
Tier passt zu lhnen? Bér, Konigstiger oder Flunder? Versuchen Sie die einzelnen Tiere
noch etwas nédher zu charakterisieren: Ist der Léwe ein stattlicher Kénig der Wildnis
oder ein altes, faules, zahnloses Zootier? Sie kdnnen auch mehrere Exemplare der-
selben Art nehmen. Vielleicht gibt es in lhrem Unternehmen ja nur Mduse oder Heu-
schrecken oder Haifische? Kleiner Tipp: Sie finden woméglich leichter das passende
Tier, wenn Sie an bestimmte Konstellationen denken. Frau A und Herr B arbeiten
zusammen wie... Katze und Maus? Katze und Hund? Hornisse und Pferdebremse?
Wenn Sie Ihr Personal beisammen haben, dann sollten Sie darangehen und sich eine
Geschichte ausdenken. Dabei kénnen Sie an vorhandene Ereignisse ankniipfen und sie
maRlos libertreiben. Machen Sie kleine Probleme riesengrof3. Erzdhlen Sie eine Ge-
schichte vom groRen Fressen und Gefressenwerden. Oder etwas anderes, was Sie zur
Zeit beschaftigt. Schreiben Sie diese Geschichte auf. Sie werden sehen, dass lhnen diese
Ubung in der nichsten unangenehmen Situation im Kollegenkreis gute Dienste erweist.

4.4.5 Haben Sie den »Mut zur Frechheit«

Gehdren Sie auch zu den Zeitgenossen, die es sich mit niemandem »verscher-
zen« wollen? Schon gar nicht mit einem Vorgesetzten? Sind Sie der Meinung,
es ist besser den Mund zu halten und die Sache »hinunterzuschlucken«? Oder
wenn lhnen ein Kollege frech kommt, erwidern Sie dann lieber nicht seinen
Angriff? Weil ja ein Konflikt oder ewige Feindschaft daraus entstehen kénnte
— wie war das noch mit dem Mobbingbericht?

Wenn Sie so denken, werden Sie lhre Blockade kaum durchbrechen kénnen.
Denn schlagfertig sein und niemandem wehtun, das geht nicht. Sie missen
sich schon ein wenig trauen. Ein kleines Risiko missen Sie eingehen. Und es
lohnt sich. Denn erstens leben Sie gesiinder, wenn Sie den Arger nicht linger
in sich hineinfressen, sondern sich mit angemessenen Mitteln wehren. Zwei-
tens starken Sie lhr Selbstbewusstsein und lhr Selbstwertgefiihl. Und drittens
werden Sie davon profitieren, wenn Sie Ihren Mitmenschen deutlich machen,
wann sie zu weit gegangen sind. Wenn Sie das nicht tun, dirfen Sie nicht
erwarten, dass diese Leute in Zukunft Ricksicht nehmen.

Gerade wenn Sie ein friedliebender, hoflicher Mensch sind, tut Ihnen ein we-
nig »Mut zur Frechheit« ganz gut. Sie werden feststellen, wie angenehm es
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ist, wenn Sie sich im Bedarfsfall Respekt verschaffen kénnen. AuRerdem wer-
den Sie merken, dass Sie sich viel mehr herausnehmen kénnen — wenn Sie sich
nur trauen. Wenn lhnen in einer unangenehmen Situation also nichts anderes
einfallt als eine freche Antwort — halten Sie sich nicht zurtick. Es wird Ihnen
gut tun und Ihrem Ansehen wird es eher nutzen als schaden.

SpaBmacher haben es leichter

Ein gewisser »Mut zur Frechheit« zahlt sich aus. Gar nicht so sehr weil sich
die anderen vor lhrer spitzen Zunge in Acht nehmen, sondern weil schlagfer-
tige Menschen gute Stimmung verbreiten, wenn ihre Bemerkungen treffend
und witzig sind — und nicht gehassig. Wir mégen Leute, die uns zum Lachen
bringen. Und solange uns die anderen nicht auslachen, sehen wir dem SpaR3-
macher einiges nach. Er kann sich mehr herausnehmen als jeder andere. Vor
allem wenn er sich selbst auch nicht so ganz ernst nimmt.

Kleine Frotzeleien erhalten die Freundschaft

Gegenseitige Wertschatzung kann sich durchaus in kleinen frechen Bemer-
kungen ausdriicken. Man nimmt den anderen ein wenig »auf die Schippe,
zum Beispiel wegen der liebenswerten kleinen Schwachen, die er so hat. Oder
man macht ihm véllig abstruse Vorwiirfe. Der andere kontert und macht sich
Uber uns und unsere Eigenarten lustig. Beide Seiten kdnnen sich darlber
amdisieren und haben ihren SpaB dabei. Der angenehme Effekt: Durch solche
Neckereien oder Frotzeleien festigt sich das Vertrauensverhaltnis.

Allerdings funktioniert die Frotzelei nur unter bestimmten Voraussetzungen:

= Beide Seiten miissen »auf einer Wellenlange« liegen. Wenn Sie einen Kol-
legen mal eben in aller Freundschaft hochnehmen, der Ihre Art von Humor
nicht versteht, so bekommen Sie ein Problem.

= Bei allen Bemerkungen muss das Augenzwinkern deutlich zu spiren sein.
Es muss klar sein, dass alles, was Sie sagen, nicht ernst gemeint oder gar
feindselig ist.

= Wenn Sie dem anderen scherzhaft Dinge unterstellen, dann nur solche, die
Sie ihm natdrlich niemals ernsthaft unterstellen (etwa dass er Sie standig be-
ligt oder sich auf Ihre Kosten auf die faule Haut legt). Sonst kommt eine
Zweideutigkeit in die Sache und die harmlose Frotzelei kann b&sartig werden.

= Sie durfen nur harmlose Schwichen aufs Korn nehmen oder solche, die
den anderen nicht belasten. Hat der andere da ein echtes Problem, dann
dirfen Sie nicht dartber frotzeln.

Zum letzten Punkt ist noch zu bemerken, dass dabei nicht Ihre Sicht der Dinge

maBgeblich ist, sondern die Einschatzung des anderen. Wenn der andere un-
ter seinem Haarausfall leidet, dann sollten Sie dazu keine »lustigen Bemer-
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kungen« machen — auch wenn Sie der Ansicht sind, eine Glatze wiirde dem
anderen sogar gut stehen.

Andersherum gilt: Wenn Sie unter einer Schwache des anderen leiden, die der
andere vollig harmlos findet, dann kdnnen Sie sehr wohl dartiber frotzeln.
Zum Beispiel wenn der andere immer zu spat kommt, was Sie argert, den an-
deren aber vollig kalt 1asst.

Horen Sie nicht das Gras wachsen

In manchen Situationen ist es gewiss nicht schlecht, wenn man auf eine Frot-
zelei gar nicht einsteigt, sondern ganz sachlich antwortet. Wenn Sie namlich
den Eindruck haben, dass die Sache ernst gemeint ist und man Sie »auf die
lustige Tour« in Pfanne hauen will. Oftmals ist es jedoch so, dass die Sache
wirklich harmlos ist und der andere sich mal von seiner lustigen Seite zeigen
will. Da kann es die Stimmung ungemein entspannen, wenn Sie auf die Frot-
zelei einsteigen und die Sache vollends ins Absurde ziehen.

Beispiel: Hilfe, ich werde angefrotzelt

Frau Peters ist Texterin bei einer Werbeagentur. Sie hat fur ein Unternehmen eine Bro-
schiire getextet und soll die letzten Anderungen mit dem Marketingleiter, Herrn Blume
abstimmen. Herr Blume ist mit dem Text zufrieden, es gibt so gut wie keine Anderun-
gen. AbschlieRend bemerkt er augenzwinkernd: »Ist ja wirklich nicht viel Text fiir so
viel Geld. Das haben Sie doch in zwei Stiindchen zusammengeschrieben, Frau Peters.«
Frau Peters schluckt trocken und sagt: »Mit allem Drum und Dran habe ich sieben
Stunden gebraucht. Ich habe zu unserem liblichen Honorarsatz abgerechnet.«

Frau Peters hadtte zum Beispiel antworten konnen: »Zwei Stunden? Wir reden
von Minuten!« Oder: »Ich habe dabei nur an Ihren Vorteil gedacht. Je weniger
ich schreibe, desto weniger missen Sie lesen.«

Wie frech diirfen Sie sein?

Wie witzig oder aggressiv Sie sich zur Wehr setzen sollten, hangt ganz von

den Umstanden ab. Sie brauchen ein Gespir dafiir, was Sie dem anderen in

der jeweiligen Situation zumuten kénnen. Sie sollten die Scharfe lhrer Ant-

wort von den folgenden Faktoren abhangig machen:

= Scharfe des Angriffs: Eine harmlose Frotzelei sollten Sie auch harmlos be-
antworten. Wer Sie hingegen bloBstellen oder gar fertig machen will, den
sollten Sie auch etwas hédrter anfassen.

= Humorfahigkeit Ihres Gegenlibers: Es gibt Menschen, die verstehen Uber-
haupt keinen SpaB, vor allem wenn er auf ihre Kosten geht. Da sollten Sie
ganz behutsam sein. Bei Leuten mit Humor kénnen Sie entsprechend mehr
riskieren.
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= Abhdngigkeitsverhaltnis: Gegenliber Personen, auf die Sie angewiesen
sind, sollten Sie sich eher ziligeln.

= Stdrke des Angreifers: Wenn Sie jemand attackiert, der Ihnen intellektuell
deutlich unterlegen ist, sind milde und witzige Antworten eher am Platz
als vernichtende Gegenschlage. Sie sind auch fairer. Anders sieht die Sache
aus, wenn derjenige aus anderen Griinden (Geld, Status, Macht) in einer
starken Position ist. Dann brauchen Sie keine libertriebene Fiirsorge an
den Tag zu legen.

= Publikum: Findet die Auseinandersetzung in Gegenwart von anderen
statt, missen Sie eine Entscheidung treffen, was lhnen wichtiger ist: das
Publikum oder ein ungetriibtes Verhaltnis zum anderen?

Wenn Sie Publikum haben, kommt es natiirlich auch darauf an, wie die Sym-
pathien verteilt sind: Haben Sie alle gegen sich? Ist das Publikum gemischt,
neutral oder gar mehrheitlich auf lhrer Seite? Auf eine wirklich schlagfertige
Bemerkung vor einem Publikum sollten Sie allerdings nur selten verzichten —
auch wenn es gegen Sie eingestellt ist. Nicht immer ernten Sie damit Sympa-
thien, doch zumindest Respekt. Und — wer weiB? — vielleicht zeigt Ihre wenig
nette Antwort langfristig dann doch Wirkung.

Tipp
Bei aller Frechheit und Respektlosigkeit diirfen Sie eine Grenze auf keinen Fall Uber-
schreiten: Die Menschenwiirde eines anderen diirfen Sie niemals verletzen.

4.4.6 Schlagfertig mit dem Ellenbogen?

Wadhrend manche sich nicht trauen, einen frechen Spruch anzubringen, weil
sich jemand dadurch gekrankt fuhlen konnte, ibertreiben es andere in die
Gegenrichtung: Sie setzen Schlagfertigkeit ein, nicht obwohl, sondern weil
sie andere dadurch verletzen. Schlagfertigkeit ist fir sie ein Mittel, um nach
vorne zu kommen, um andere wegzustoRen, um die eigene Uberlegenheit zu
zeigen und zu genieBen. Sie sind schlagfertig nicht mit der Zunge, sondern
mit dem Ellenbogen. Diesen riicksichtslosen Einsatz von Schlagfertigkeit leh-
nen wir ab. Nach unserem Verstandnis soll Schlagfertigkeit dazu dienen, die
eigene Souveranitat wiederherzustellen und nicht andere einzuschiichtern.
Davon abgesehen wird niemand fiir seine Schlagfertigkeit mit dem Ellenbogen
Sympathie erwarten dirfen. Vielmehr wird er alle negativen Gefiihle, allen
Neid und alle Missgunst auf sich ziehen. Wenn Sie derjenige sind, der sich
einem solchen Ellenbogen-Menschen gegeniber schlagfertig behauptet, kon-
nen Sie mit der groBten Zustimmung rechnen.
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In diesem Abschnitt stellen wir Ihnen die ersten Techniken vor, die Sie schnell
erlernen und sofort einsetzen kénnen. Es sind einfache Techniken, die sicher
nicht zur hohen Kunst der Schlagfertigkeit gehoren, die aber im praktischen
Einsatz sehr effektiv sein kdnnen. Sie entwickeln einen Fundus von Allzweck-
Antworten, auf die Sie zur Not immer zuriickgreifen kdnnen — auch wenn
Ihnen mal gar nichts einfallt.

5.1 Sagen Sie doch was

Jemand haut lhnen irgendeine Frechheit um die Ohren. Was sollen Sie bloB
darauf erwidern? Sie fangen an nachzudenken — und damit beginnt das Un-
gliick: Innen féllt auf die Schnelle nichts ein. Das blockiert Sie noch mehr, die-
sen Mechanismus haben wir ja gerade kennen gelernt (siehe Kapitel 4.3). Wir
sitzen in der Falle, weil wir meinen, wir missten etwas Passendes erwidern.
Dabei kommt es zundchst darauf an, liberhaupt etwas zu erwidern. Und wenn
es der groRte Unsinn ist. Das klingt vielleicht etwas liberraschend. Schlag-
fertige Leute geben doch gerade eine passende Antwort. Sie sind doch nicht
schlagfertig, weil sie Unsinn reden, sondern weil ihre Antworten so treffend
sind. Solche treffenden Antworten wollen wir auch geben. Wie das geht, soll
uns dieses Buch vermitteln.

Einverstanden. Nur missen wir erst laufen lernen, bevor wir tanzen kénnen.
Bezogen auf die Schlagfertigkeit heit das: Zunachst einmal miissen wir dafir
sorgen, dass Sie in der Situation etwas sagen. Das ist ein groBer wichtiger
Schritt im Vergleich zur Sprachlosigkeit, mit der wir bisher immer wieder auf
solche Situationen reagiert haben.

Tipp
Sobald Sie etwas sagen, fillt die Hilflosigkeit von Ihnen ab. Sie duBern sich und
nehmen damit Einfluss auf die Situation. Sie sind nicht langer nur Opfer.

5.1.1 Das Prinzip Selbstbehauptung
Es ist in der Tat erstaunlich, aber allein dadurch, dass Sie Uberhaupt etwas du-
Bern, tun Sie bereits den ersten Schritt, um sich zu behaupten. Dabei macht

vor allem der Ton die Musik (siehe Kapitel 3.6.1). Natiirlich werden Sie wenig
Wirkung erzielen, wenn Sie mit zittriger, angstlicher Stimme sprechen. Ant-
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worten Sie hingegen in einem ruhigen, selbstbewussten Ton, tragt das sehr
viel zu lhrer Selbstbehauptung bei. Diesen Effekt kénnen Sie auch an ande-
ren beobachten. Wer ruhig redet, wenn er hart angegangen wird, der ist in
der Situation niemals schwach. Auch wenn er Satze sagt wie: »Dazu fallt mir
wirklich gar nichts ein.« Oder: »Ich denke nicht daran, zu lhren Vorwiirfen
irgendetwas zu sagen.« Der Unterschied: Wenn Sie schweigen, bleiben Sie der
Situation ausgeliefert. Wenn Sie sprechen, nehmen Sie Einfluss.

Ubung: Nullsitze

Eine Ubung, bei der Sie wieder einen Partner brauchen, mit dem Sie nach dem ers-
ten Durchgang die Rollen tauschen kdnnen. Ihr Partner greift Sie an. Er macht lhnen
irgendwelche Vorwirfe (z.B. »Du bist faul wie ein Sack Mehl!«) oder macht sich
Uber irgendwelche vermeintlichen Schwéchen lustig (»Haben Sie Deine Brillenglaser
aus Colaflaschen gemacht?«). Er kann auch einen der Beispielangriffe aus dem Buch
Ubernehmen. Sie antworten darauf gar nichts, liberlegen vielleicht, was Sie darauf
erwidern kdnnten, aber Sie sagen nichts. Dann spielen Sie die Sache noch einmal
durch. Diesmal aber antworten Sie. Ohne sich aus der Ruhe bringen zu lassen, au-
Bern Sie irgendwelche beliebigen »Nullsdtze«, Aussagen, die in keinem Zusammen-
hang mit dem Angriff stehen. Beispielsweise kdnnten Sie sagen: »Morgen werde ich
mir ein Auto kaufen.« Oder: »Dazu kann ich leider nichts sagen, ich bin in meinem
Schlagfertigkeitsbuch erst bei Lektion drei.«

Wodurch unterscheiden sich die beiden Situationen? Fiir den Angegriffenen, aber
auch furr den Angreifer? Merken Sie, wie Sie mit lhrer Antwort ein Stlick Souverani-
tat wiedererlangen?

Tipp
Sie haben es in der Hand selbst zu bestimmen, was Sie auf einen Angriff sagen. Sie
muissen nicht direkt auf das Bezug nehmen, was der Angreifer sagt.

5.1.2 »lch habe nichts verstanden«

Es ist verbliffend, wie souverdn Sie Angriffe an sich abprallen lassen kénnen,
wenn Sie sagen, dass Sie nichts sagen. Durch lhre AuRerung tun Sie den An-
griff einfach ab. Er ist unwichtig fur Sie, Sie missen sich liberhaupt nicht mit
ihm beschaftigen.

Eine zweite Moglichkeit besteht darin, dass Sie zum Ausdruck bringen: Ich
habe gar nicht verstanden, was Sie gerade gesagt haben. Das ist gar nicht bei
mir angekommen. Also, Ziel verfehlt. Sogar wenn lhr Gegenliber seine Bemer-
kung noch einmal wiederholt, wirkt sie bei weitem nicht so verletzend. Und
Sie gewinnen Zeit, um sich eine Antwort zu liberlegen.
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Sagen Sie doch was

Sie kdnnten beispielsweise antworten:

= »lch habe nicht verstanden, was Sie gerade gesagt haben.«

= »Muss ich das verstehen, was Sie gerade gesagt haben?«

= Oder noch ein wenig béser: »Haben Sie eigentlich gerade etwas gesagt?«

Beispiel: »Wie bitte?«

Bei einer Vorlesung antwortete der Kommunikationswissenschaftler Paul Watz-
lawick auf etwas provokante Nachfragen aus dem Publikum mit den schlichten
Worten: »Wie bitte?« Nun war Watzlawick in schon etwas vorgeriicktem Alter, so
dass er vielleicht tatsachlich die Frage nicht verstanden hatte. Die Wirkung war

in jedem Fall durchschlagend. Allein dadurch, dass die ironische Spitze wiederholt
werden musste, fiel sie in sich zusammen wie ein Soufflé, das man zu frih aus dem
Ofen nimmt.

5.1.3 »Aha...« und »0ookay...?'«

Sehr hilfreich sind auch die ebenso knappen wie vieldeutigen Kommentare
wie »Aha«, »Ach jak, »Na, so was!«, »Sieh mal einer an...« oder »0Okay«. Ge-
rade das letztgenannte Wort bietet ungeahnte Moglichkeiten: Sie kénnen es
ganz unterschiedlich betonen: Als sachliche Feststellung, als scheinbare Zu-
stimmung, als Ausdruck lhres Befremdens (mit langgezogenem O und einem
Fragezeichen am Ende) oder auch als abschlieBende Bemerkung (abgehackt,
im Sinne von: »Schluss jetzt!«).

Der grofRRe Vorteil liegt gerade darin, dass nicht so ganz klar ist, was Sie ge-
nau meinen. Jemand lasst eine ironische Spitze gegen Sie los. Sie gehen nicht
darauf ein, sondern duBern einfach nur ein unbestimmtes »Ach ja.« Manche
lassen sich bereits dadurch verunsichern. Sie wissen nicht so recht, was sie
erwidern sollen. Vielleicht legen sie noch einmal nach. Doch Sie bleiben ein-
fach bei lhren unbestimmten Kommentaren. Sie lassen dumme Spriiche und
provokante Bemerkungen einfach ins Leere laufen. Minimaler Aufwand, ma-
ximale Wirkung.

»Eine vollig unausgegorene Idee. Wie immer, wenn das Marketing mitredetx,
bemerkt Herr Hilbert zu seiner Kollegin Frau Neumann, die im Marketing
arbeitet und trocken bemerkt: »Na, so was.« Die Uibrigen Kollegen schmun-
zeln.
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5.2 Die Instant-Satze

Nun sind unsere »Nullsdtze« natlrlich noch nicht schlagfertig. Sie zielen nir-
gendwohin und treffen auch nicht. Anders sieht es mit den so genannten
»Instant-Satzen« aus, die erste Schlagfertigkeitstechnik, die Sie kennen ler-
nen, weil sie so einfach ist — und so effektiv, denn auch »Profis« machen im-
mer wieder Gebrauch von »Instant-Satzen«. Die groRe Starke dieser Satze: Sie
sind sofort bei der Hand. Der geistige Aufwand reduziert sich gegen Null, Sie
werden sicherer und kénnen die eingesparte geistige Energie flir andere Dinge
nutzen. Doch was sind Uberhaupt Instant-Satze? Sicher kennen Sie Instant-
Suppen, Fertigsuppen aus der Tiite, Uber die Sie nur heiBes Wasser schiitten
missen und schon kdnnen Sie anfangen zu I6ffeln. So dhnlich ist das auch
bei den Instant-Satzen. Es handelt sich um vorbereitete »Fertigsdtze, die Sie
einfach Gbernehmen kénnen, wenn Sie in eine knifflige Situation geraten. Sie
brauchen nicht einmal heiBes Wasser driiberzuschiitten.

5.2.1 Bewahrte Standardspriiche

Leicht gesagt: Einfach so libernehmen. Wo bekommen wir die »Fertigsdtze«
denn her? Anders als die Instant-Suppen konnen Sie die Instant-Satze ja nicht
im Supermarkt kaufen. Und das brauchen Sie auch gar nicht. Sie missen sich
nur ein wenig umhdoren, dann entdecken Sie gewiss die eine oder andere For-
mulierung, die Ihnen zusagt. Und die Gibernehmen Sie einfach.

Beispiel: »Sie sind eben mein Vorbild«

Herr Merkle ist neu in der Firma. Seine Arbeitskollegen ziehen ihn mit allerlei
Bosheiten auf, sie machen sich Uber seinen Aktenkoffer und seine Krawatte lustig.
»Herr Merkle«, sagt sein Kollege Emmer, »wieso laufen Sie hier eigentlich rum wie
eine SchieBbudenfigur?« Merkle z6gert keine Sekunde: »Sie sind eben mein Vor-
bild.«

Der Spruch muss passen

Solche Spriiche gibt es zuhauf. »Ich passe mich nur meiner Umgebung an«,
»Da fragen Sie besser meinen Steuerberater«, »Kdnnen Sie das auch riick-
warts?« oder »Und sonst haben Sie keine Probleme?«. Ohne Schwierigkeiten
werden Sie sich zehn, zwanzig solcher hilfreichen Floskeln einpragen kénnen,
um sie im Bedarfsfall wieder abzurufen. Doch der entscheidende Punkt ist:
Der Instant-Satz muss passen. Einmal zu lhnen, also zu Ihrer Personlichkeit,
dann aber auch zu der Situation.
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5.2.2 Legen Sie sich lhre Instant-Satze zurecht

Schlagfertigkeit lebt von der Uberraschenden Erwiderung. Die finden Sie je-
doch nicht, wenn Sie bereits in der Situation stecken. Uberraschung ist oft
nur eine Frage griindlicher Vorbereitung. Nicht Sie sollen ja von lhrer Antwort
Uberrascht werden, sondern Ihr Gegeniiber. Legen Sie sich also lhre Instant-
Satze zurecht.

Sie miissen sie gar nicht originalgetreu (woher auch immer) Gbernehmen. Sie
kdonnen sie verandern und selbst welche erfinden. Das ist sogar besser. Denn
Spriiche, die Sie sich selber ausdenken, passen im Allgemeinen auch besser zu
Ihnen. Doch selbstverstandlich kénnen Sie sich auch bei anderen bedienen.

Geeignete Instant-Satze zu finden ist gar nicht so schwierig, wie es zunachst
den Anschein hat. Denn Sie missen ja nicht naher auf den Angriff eingehen.
Nehmen Sie einfach einen mehr oder minder sinnigen Kommentar, eine Le-
bensweisheit oder einen Spruch, der sich gegen den Angreifer richtet.

Muster fiir Instant-Satze

Ihre Instant-Satze diirfen nicht zu speziell sein; sie sollen sich ja fir viele Situ-
ationen eignen. Im Wesentlichen geht es darum, den Angriff zurlickzuweisen.
Das kénnen Sie tun, indem Sie entweder die Sache ins Absurde treiben, den
Angriff vollig Gberhdhen oder aber zum Ausdruck bringen, dass Sie nicht ge-
willt sind, sich mit dem Angriff auseinander zu setzen.

»Sie kdnnen sich auch ein Loch ins Knie bohren und es als Senffass benutzenx,
mit diesen Worten pflegte zum Beispiel ein Netzwerkspezialist unsachlichen
Kommentaren zu begegnen. »Das ist fir meinen eckigen Kopf zu rund, ist
ein ehrwiirdiger Klassiker unter den Instant-Satzen, bei dem die reale Kopf-
form des Sprechenden véllig unerheblich ist.

5.2.3 Bonmots und treffende Zitate

Manchmal helfen lhnen auch lustige oder boshafte Sentenzen groRer und
kleiner Geister weiter. Je nach Geschmack und Umfeld kénnen Sie aus den
unterschiedlichsten Quellen schopfen: Ob Philosoph, Politiker, Schriftsteller,
Wirtschaftsfiihrer, FuBballtrainer oder Fernsehstar ist eigentlich egal. Haupt-
sache, das Zitat sitzt.

63



Dritte Lektion: Einfache Techniken

Beispiel: »Das Niveau hat sich gehoben ...«

Herr Umstetter stellt ein neues Projekt vor. Sein Kollege, Herr Talmann, macht
einige abschatzige Bemerkungen dariiber. Es sei »zu simpel gestrickt« und entspre-
che nicht dem »aktuellen firmentiblichen Standard«. Herr Umstetter bittet Herrn
Talmann ihm doch zu erklaren, was denn der »aktuelle firmenubliche Standard«

sei. Herr Talmann gerat ein wenig ins Stammeln. Herr Umstetter bemerkt trocken:
»Ich verstehe. Um mit Karl Kraus zu sprechen: das Niveau hat sich gehoben — nur ist
keiner mehr drauf.« Nun ist der Wiener Schriftsteller (leider) vielen nicht bekannt.
Um nicht als abgehobener Snob zu erscheinen, kénnen Sie sagen: »Wie das mal ein
kluger Autor formuliert hat...«

Das treffende Zitat im rechten Moment parat zu haben, ist eine hohe Kunst.
Und doch sind auch Zitate nichts anderes als Instant-Satze, die Sie bei Bedarf
abrufen kdnnen. Gegeniiber anderen Instant-Satzen gibt es zwei Vorteile:

Nicht Sie treffen die Aussage, sondern eine mehr oder minder anerkannte
Autoritat. Das heiBt, haufig kdnnen Sie »harter« zuriickschlagen, als wenn
Sie selbst fiir die Aussage gerade stehen mussten.

Indem Sie plotzlich von Goethe, Sepp Herberger oder Greta Garbo spre-
chen (je nachdem, wen Sie zitieren), gewinnen Sie Abstand zu lhrer eige-
nen Situation (siehe Kapitel 4.4.3) und zeigen sich souveran.

Allerdings gibt es auch zwei Gefahren, auf die Sie achten sollten:

Wer mit klassischen Zitaten um sich wirft, wirkt allzu bildungsbeflissen.
Das muss nicht immer ein Nachteil sein; doch empfinden es viele Zuhorer
zu Recht als Krankung, wenn da einer penetrant herausstellt, dass er et-
was weif3, von dem die anderen keinen Schimmer haben (»Da kann ich nur
mit dem dgyptischen Nobelpreistrager Nagib Machfus sagen ...«).

Wenn Sie immer mit den gleichen Zitaten ankommen, nutzt sich der Effekt
schnell ab. Der Eindruck weltldufiger Gewandtheit verfliichtigt sich augen-
blicklich, wenn lhre Zuhorer schon im Voraus wissen, welches lhrer drei
Zitate Sie gleich anbringen werden.

Zitate von wem?
Wen Sie zitieren, das ist natirlich eine Geschmacksfrage. Mit den alten Klas-

S

ikern werden Sie vermutlich nur noch selten Begeisterung auslosen. Fir

ironische Kommentare eignen sich sehr gut der Satiriker Karl Kraus, Woody
Allen, Winston Churchill, Oscar Wilde oder der Essayist und Finanzmathema-

t

iker Nassim Nicholas Taleb (Vorsicht, Snobismusgefahr). Als skurrile Variante

kommt auch Karl Valentin in Frage.
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Doch sind es keineswegs nur die bedeutsamen Menschen, bei denen Sie sich
bedienen konnen. Im Gegenteil, es ist viel Uberraschender und souveraner,
wenn Sie jemanden zitieren, der keineswegs als Autoritdt gilt: einen FuRball-
trainer, ein Fotomodel oder einen Popstar. Und die Zitate missen auch kei-
neswegs der Weisheit letzter Schluss sein. Gerade Banalitdten oder herrlich
ungereimte Satze bieten sich als schlagfertiges zZitat an:

Fufball ist ding, dang, dong. Es gibt nicht nur ding.
FuBballtrainer Giovanni Trapattoni

Wenn ich lhre Meinung héren will, dann werde ich sie lhnen mitteilen.
Filmproduzent Samuel Goldwyn

Ich bin sehr gebildet. ich kenne Wérter. Ich habe die besten Worter.
US-Prasident Donald Trump

Wer gut schminkt, braucht weniger Schlaf.
Model Daniela Katzenberger

Jeder hat einen Plan — bevor er einen Schlag ins Gesicht bekommt.
Boxlegende Mike Tyson

Schaffen Sie sich einen Fundus von Zitaten

Zitate konnen ein sehr wirksames Mittel sein, schlagfertig zu antworten. Doch
man muss genligend davon kennen, will man sie sinnvoll einsetzen. Wenn |h-
nen ein Zitat gut geféllt, dann schreiben Sie es auf. Es gibt auch spezielle Bi-
cher, Zitatesammlungen, von denen manche aber nur die sattsam bekannten,
reichlich angestaubten Sentenzen enthalten. Eine gute Auswahl origineller,
zeitgemaRer Zitate enthalt hingegen der »Zitateguide« von Gisela Fichtl.

Kein passendes Zitat zur Hand? Dann erfinden Sie eins!

Nicht immer fallt lhnen ein geeignetes Zitat ein. Wenn Sie die Sache etwas
spielerisch angehen, kénnen Sie ein Zitat auch einfach erfinden. Dabei geht
es nicht darum, dass Sie lhre Zuhorer tauschen und lhre eigenen Lebensan-
sichten, sagen wir: Goethe in den Mund legen. Vielmehr sollte fiir Ihre Zuhorer
schon erkennbar sein, dass Sie die Sache scherzhaft meinen. Legen Sie also
einer anerkannten Autoritdt Worte in den Mund, die diese unmoglich gesagt
haben kann. Dadurch l&sst sich ein sehr spaBiger Effekt erzielen.

Wie so etwas funktioniert, zeigt das folgende Beispiel aus der Fernsehserie »Die
Simpsons«, nebenbei bemerkt eine reichhaltige Quelle fiir Spriiche aller Art.
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Beispiel: »Aber in der Bibel steht auch ...«

Der Schulbusfahrer Otto, ein ziemlich abgerissener Typ, verliert seine Wohnung und
schliipft bei den Simpsons unter. Sehr zum Verdruss von Familienvater Homer, der
Otto auf dem schnellsten Wege wieder loswerden méchte. Seine Frau Marge erin-
nert ihn jedoch an das christliche Gebot der Nachstenliebe und fiihrt ein passendes
Bibelzitat an. Homer: »Aber in der Bibel steht auch: Du sollst keine abgebrannten
Penner bei dir aufnehmen!«

5.2.4 Kleine Nervensagen und Spielverderber

Doch nicht immer sind Originalitdat und Einfallsreichtum gefragt. Sehr wir-
kungsvoll sind auch Instant-Spriiche, die genau auf das Gegenteil aus sind: Sie
sind 6de, langweilig, stereotyp. Und genau so soll es sein, denn diese Spriiche
sollen dem Angreifer vor allem den SpaB verderben. Ein unschatzbarer Vorteil
liegt auch darin, dass sich diese nervigen Spriiche nicht abnutzen, wenn Sie
wiederholt von ihnen Gebrauch machen. Im Gegenteil: Je 6fter Sie die »Spiel-
verderber« einsetzen, umso starker wirken sie.

»Schon fir dich«

Vielleicht kommt Ihnen dieser Spruch noch aus der Kinderzeit bekannt vor:
»Schon fur dich«, mit diesem Kommentar kann niemand etwas anfangen. Er
ist weder witzig, noch aggressiv, auch nicht hintersinnig, er sagt gar nichts
aus. Und deshalb ist er so geeignet, alle Provokationen an sich abperlen zu
lassen. Sie missen nur konsequent bei Ihrem »Schon fiir dich« bleiben — und
auch der scharfste Giftzahn wird bei lhnen nur auf Granit beiRen.

Schoéne GieBkannen

Eng damit verwandt ist eine Technik, die der Schlagfertigkeitstrainer Mat-
thias P6hm empfiehlt. Dabei bauen Sie den Angriff einfach nur in Ihre Antwort
ein. Nach dem Muster: »Sie singen wie eine GieBkanne!« — »Schon fir die
GieBkanne.« Oder: »Da kennen Sie aber tolle GieRkannen.« Solche Antworten
kdnnen Sie natirlich nur geben, wenn Sie jemand mit einem Vergleich herab-
setzen will. Aber das ist ja ein recht verbreitetes Verfahren.

»lch hab damit kein Problem!«

Ein Klassiker, der von Altbundeskanzler Helmut Kohl popular gemacht wurde
und mittlerweile weite Verbreitung gefunden hat. Besonders wirkungs-
voll lasst sich dieser »Spielverderber« anbringen, wenn er von dréhnendem
Lachen begleitet wird, das unmissverstandlich zum Ausdruck bringt: »Derje-
nige, der hier Probleme macht, das sind Sie, Sie Stankerer!«
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»Wenn es dir dabei besser geht ...«

Ein weiterer Spielverderber, allerdings einer von der weichen Sorte. Geeignet
fur alle, die unter den fortgesetzten Neckereien und »witzigen« Spriichen ih-
rer Mitmenschen leiden. Sie geben demjenigen, der Sie attackiert, vorgeblich
Recht, fligen aber den magischen Spruch hinzu: »Wenn es dir dabei besser
geht ...« Damit signalisieren Sie: Die spottischen Bemerkungen betreffen gar
nicht Sie, sondern den anderen und sein Wohlbefinden. Der andere macht Sie
fertig, weil er das »braucht«. Das ist schon in Ordnung, sagen Sie ihm und
kappen damit seinem Angriff die Spitze, denn richtig verletzen kann er Sie ja
nun nicht mehr. Mit diesem Kniff, den die Padagogin und Kommunikations-
trainerin Barbara Berckhan entwickelt hat, spielen Sie sozusagen den kleinen
Hobbypsychologen und verderben lhren Peinigern griindlich den SpaR. Auf so
eine abgefeimte Idee kann auch nur eine Pidagogin kommen. Uben Sie den
richtigen Pddagogen-Tonfall ein und bleiben Sie mit der nétigen Penetranz bei
der Sache. Damit bringen Sie die anderen zum Schweigen.

»Lieber dick als doof«

Wir verlassen schon mit einem FuB das Gebiet der Instant-Satze, denn diese
Technik ist schon etwas variabler als die Ublichen starren Instant-Formeln.
Ja, es handelt sich um eine etwas kleinere Ausgabe des »klassischen Gegen-
konters« (siehe Kapitel 9.9.2), bei der Sie bereits ein wenig zum Gegenangriff
Ubergehen.

Das Prinzip ist sehr einfach. Sie nehmen den vermeintlichen Vorwurf lhres
Gegeniibers auf und verkiinden, dass Sie »lieber« so sind als irgendetwas
anderes, namlich das, was Sie lhrem Angreifer unterstellen. Nach dem Muster:
»Lieber (a) als (b)!« Fir (b) kdnnen Sie auch etwas vollig Absurdes einsetzen,
das einen lustigen Kontrast schafft. Wenn Sie zwischen (a) und (b) noch eine
wortspielerische Verbindung zustande bringen, dann ist das schon ziemlich
schlagfertig.

Beispiel: »Sie sind ganz schon fett!«

Eine alte Bekannte wirft Frau Bannert an den Kopf: »Sie sind ja ganz schon fett ge-
worden.« Die gut genahrte Frau Bannert kontert trocken: »Lieber ganz schon und
fett als mager und ganz hasslich.«

Ubung: Zehn kleine Instant-Sitze

Legen Sie sich nun zehn Instant-Satze zurecht. Vielleicht erscheint Ihnen das zu-
nachst ein wenig viel, doch Sie werden feststellen, dass diese zehn Satze schneller
zusammen kommen, als Sie vermuten, und dass zehn Satze kaum ausreichen, Ihren
»Grundbedarf« zu decken. Uberlegen Sie daher: In welche Situationen geraten

Sie ofter? Welche Eigenarten spieRen die anderen bevorzugt auf? Wie konnen Sie

67



Dritte Lektion: Einfache Techniken

darauf mit einem Spruch reagieren? Gibt es irgendein Motto, das Sie anbringen kén-
nen? Oder eine Umkehrung davon? Schauen Sie sich auch noch mal unsere Beispiele
an. Gibt es eines, das lhnen zusagt? Dann Ubernehmen Sie es!

10.

»lrrtum«, sprach der Igel ...

Sicher kennen Sie auch einige mehr oder minder witzigen Spriiche und Flos-
keln, mit denen eine normale Aussage umschrieben wird. Anstatt zu sagen:
»Da haben Sie Unrecht« oder »Das stimmt nicht!«, heit es dann: »Irrtum,
sprach der Igel, und stieg von der Drahtbirste.« Zur BegriiBung sagt man:
»Gib mir finfl« Woraufhin dem verdutzten Neuling mitgeteilt wird, es han-
dele sich um die funf Finger der Hand, die man schiittelt.

Immer wieder tauchen neue »Birotassen-Spriiche« auf: »Eine meiner leich-
testen Ubungen«, »Zum Bleistift« anstelle von »zum Beispiel«. Oder: »Hier,
bei der Arbeit«, wie der unvermeidliche Reflex auf die Frage lautet: »Wo ist
eigentlich Klaus-Gilinther?«

Hinter diesen Spriichen steht das Bemiihen, die Situation zu entkrampfen,
fur eine lockere Stimmung zu sorgen und alles nicht »so verbissen« zu sehen.
Doch leider sind die meisten dieser Spriiche so abgedroschen, dass sie nur
noch nervtdtend wirken. Sie haben nicht das Geringste mit Schlagfertigkeit
zu tun, auch wenn lhre Mitmenschen, die solche Phrasen dreschen, das sicher
ganz anders sehen. In solchen Fallen ist es vielleicht das letzte Mittel, mit dem
ebenso geistreichen Spruch zu kontern: »Noch so’n Spruch — Kieferbruch!«

Vorsicht, Spriicheklopfer

Fur alle Instant-Satze gilt der Ratschlag: Verwende sie sparsam (mit Ausnahme
des sehr speziellen Falles der »Spielverderber«). Auch gute Spriiche sind eben
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nur Spriiche — also keine persdnliche, authentische AuRerung von lhnen. Es
bleibt den anderen unklar, was Sie eigentlich wollen. Wer nur noch Spriiche
macht, der mag zwar auf seine Weise unangreifbar sein, souveran ist er nicht.
Auch kann er nicht mit besonderer Wertschatzung rechnen.

Wem zu allem und jedem der passende Spruch einfillt, der mag zwar zunachst
Bewunderung ernten, doch schon bald geht er den anderen mit den immer
gleichen Spriichen auf die Nerven. An einem Spriicheklopfer ist nichts echt,
man bekommt ihn nirgendwo zu fassen, er ist buchstablich hohl. Oder ken-
nen Sie einen Spriucheklopfer, der besonderen Respekt geniet?

5.3 Absurdes Theater

Manchmal lasst jemand in unserer Gegenwart eine »Bemerkung« fallen, eine
Bemerkung, die wir nicht Gbergehen kénnen, die uns provozieren soll, oder
wir werden unqualifiziert angegriffen. Eigentlich, so denken wir im Stillen, ist
uns die ganze Sache zu dumm. Am liebsten wiirden wir dazu gar nichts sagen.
Doch das ist oft keine gute Idee (manchmal schon, siehe Kapitel 5.1.7), denn
dadurch Uberlassen wir dem anderen, dem Quaélgeist, kampflos das Feld: Wir
sind unsouveran.

In solchen Situationen verspricht das »absurde Theater« wirksame Abhilfe.
Sie lassen sich erst gar nicht auf eine Auseinandersetzung ein, sondern liber-
rumpeln den anderen mit einer absurden Reaktion. Darauf muss er irgendwie
reagieren, was ihn aber in aller Regel Uberfordert, denn er rechnet ja damit,
dass Sie ernsthaft auf seinen Angriff eingehen oder vor Wut explodieren. Sie
tun aber etwas véllig anderes. Damit haben Sie der Provokation die Spitze
abgebrochen und bringen den Provokateur selbst in Verlegenheit — ohne sich
mit ihm auf eine Auseinandersetzung einzulassen und ohne ihn zu kréanken.

5.3.1 Einfach verbliiffend

Das Prinzip ist leicht zu begreifen. Sie kénnen diese Technik sofort einsetzen,
und sie macht SpaB, zumindest wenn Sie einen gewissen Sinn fir absurde
Komik haben. Dann kdnnten Sie durchaus auf den Geschmack kommen, diese
Technik auch 6fter anzuwenden — worin wiederum eine gewisse Gefahr liegt,
denn der Uberrumpelungseffekt nutzt sich mit der Zeit ein wenig ab.

Aber eben nur ein wenig. Denn es gibt unendlich viele Spielarten des »absur-
den Theaters«. Und jemand, den Sie mit dieser eher sanften Technik ins Ab-
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seits geschickt haben, wird sich nicht unbedingt ein zweites oder drittes Mal
darin versuchen, Sie zu provozieren. Und wenn doch, dann machen Sie ruhig
weiter mit Ihrem »absurden Theater«. Es besteht keine Gefahr ausgekontert
zu werden.

5.3.2 Biihne frei: Was ist Giberhaupt »absurdes Theater«?

Vielleicht kennen Sie die Theaterstiicke von Eugéne lonesco oder anderen Ver-
tretern des »absurden Theaters«. Die Personen in diesen Stiicken fiihren au-
Berst merkwiirdige Dialoge. Sie duBern Dinge, die in keinem Zusammenhang
zum vorher Gesagten stehen, benutzen unpassende Hoflichkeitsfloskeln und
durchbrechen in allem, was sie tun, standig die Erwartung des Publikums.

Ganz dhnlich gehen Sie auch vor. Sie sagen etwas, das mit dem, was lhr Ge-
genliber geduBert hat, nicht das Geringste zu tun hat. Dabei bleiben Sie voll-
kommen ernst. Sie kdnnen zwar vélligen Unsinn zusammenreden, aber in der
Art, wie Sie es sagen, verhalten Sie sich so, als wiirden Sie ganz normal auf
den anderen eingehen.

Es gibt unterschiedliche Spielarten des »absurden Theaters«. Wir stellen Ih-
nen zwei praxiserprobte Varianten vor.

5.3.3 Das unpassende Sprichwort

Oberflachlich verhalten Sie sich so wie beim »Instant-Satz«. Sie beantworten
den Angriff mit einer Sentenz, einem Sprichwort. Allerdings steht das in kei-
nerlei Zusammenhang mit der Provokation und darf durchaus unsinnig sein.
»Der Krug geht so lange zum Brunnen, bis er bricht.« — »Viele Hunde sind des
Hasen Tod.« — »Wer nicht mitrudert, fallt aufs Glatteis.« Oder dhnlich tief
schirfende Einsichten.

Beispiel: »Wissenschaftlich erwiesen: Frauen kdnnen nicht richtig einparken«

Seit kurzem arbeitet Bernd in einer Abteilung, in der auch viele Frauen beschaftigt
sind - offenbar fiir Bernd ein Problem. Denn er hat sich einen Sport daraus ge-
macht, seine Kolleginnen mit Bemerkungen zu provozieren, die er »politisch nicht
korrekt« nennt. Eines Morgens bemerkt er zu seiner Kollegin Carola: »Ich hab ges-
tern in der Zeitung gelesen, es ist jetzt wissenschaftlich erwiesen: Frauen kdnnen
nicht richtig einparken.« Carola erwidert ldchelnd: »Wie heiRt es so schon, Bernd?
Der Neid bruitet Schwane aus faulen Enteneiern.«
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Unpassend passt immer

Sprichworter, die Uberall und nirgends passen (so wie das russische Sprich-
wort mit den faulen Enteneiern), sind am besten geeignet. Denn der groRte
Effekt ergibt sich, wenn Ihr Gegenliber zuerst seine Stirn in Falten legt, um
darliber nachzudenken, was Sie ihm gerade erzahlt haben. Nach und nach
ddammert es ihm, dass Sie ihn auf den Arm genommen haben.

Weitere geeignete Exemplare:

= »Am Bart des Torichten lernt der Barbier rasieren.« (spanisch)

= »Die eilige Hundin wirft blinde Junge.« (litauisch)

= »Wenn ein Hihnerei einem Mann den Kopf einschlagt, dann war ein Stein
darin.« (afrikanisch)

= »Es gibt keine Nadel, die an beiden Enden spitz ware.« (chinesisch)

Auch Verballhornungen kdnnen Sie nehmen. Etwa: »Wer andern eine Grube
grabt, ist ein Bauarbeiter.« Oder Sie denken sich selbst irgendetwas aus. Ein-
zige Anforderung: Es darf nicht passen. Wenn lhr Gegeniiber dann erstaunt
nachfragt: »Was hat das denn damit zu tun?«, blicken Sie ihm tief in die
Augen und sagen geheimnisvoll: »Denken Sie doch mal scharf nach.« Oder Sie
sagen einfach, wie es ist: »Nichts.«

Ubung: Ihre absurde Sprichwortsammlung

Gibt es Situationen, in denen Sie sich hamische, halblaute Kommentare anhéren
miissen? Oder macht es einigen Mitmenschen SpaB, Sie mit irgendwelchen Bemer-
kungen »aufzuziehen«? Wie steigen Sie darauf ein? Regen Sie sich auf? Kommt es
zu einer lautstarken Auseinandersetzung, die sich aufschaukelt? Oder zucken Sie
irgendwann die Schultern — und gehen? Oder reagieren Sie gar nicht, wahrend der
andere die Dosis seiner Provokationen allmahlich steigert, um Sie noch zu errei-
chen?

Reagieren Sie beim ndchsten Mal mit einem absurden Sprichwort, das Sie sich jetzt
aussuchen. Legen Sie drei Sprichwérter fest, unter denen Sie dann wéhlen kénnen.
Mein absurdes Sprichwort Nr. 1:

Mein absurdes Sprichwort Nr. 2:

Mein absurdes Sprichwort Nr. 3:
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Das absurde Sprichwort tut nicht weh

Ein Vorteil, den Sie nicht gering schatzen sollten: Sie weichen der Auseinan-
dersetzung elegant aus, ohne lhren Gesprachspartner vor den Kopf zu sto-
Ren. Es gibt keinen Gegenangriff, bei dem Sie den anderen verletzen. Sie teilen
ihm nur mit: »So redet man nicht mit mir.« Wenn sich der andere sachlich mit
Ihnen auseinandersetzen mdchte, kdnnen Sie das Gesprach jederzeit wieder
aufnehmen — wenn Sie méchten.

Ohne Frage hat das Ausweichen seine Vorteile. Zum Beispiel auch, wenn Sie
jemand lustig »anfrotzelt« und Sie nicht die geringste Lust haben, darauf
einzusteigen. Es hat allerdings auch seine Grenzen. Wenn Sie jemand hart
angeht, beleidigt oder mit ungerechtfertigten Vorwirfen iberschiittet, dann
ist das unpassende Sprichwort — wie Gberhaupt das »absurde Theater« — fehl
am Platz.

5.3.4 Der absurde Anschluss

Ohne Frage ist der absurde Anschluss spektakuldrer als das »unpassende
Sprichwort«, bei dem Sie ja eigentlich nicht viel falsch machen kdnnen. Aller-
dings ist es auch viel schwieriger, einen absurden Anschluss zu finden. Denn
Sie missen aus der Situation heraus Ihre Antwort entwickeln. Eine absurde
Antwort, das liegt nicht jedem. Und der absurde Anschluss ist sicher keine An-
fangertechnik. Dass sie trotzdem so friih auftaucht, liegt an ihrer Verwandt-
schaft zum »unpassenden Sprichwort«. Und daran, dass wir Sie méglichst
frih auf ein Talent hinweisen moéchten, das vielleicht noch unentdeckt in
Ilhnen schlummert.

Entdecken Sie lhren Sinn fiir absurden Humor

Manche finden zu dieser Art von Humor einfach keinen Zugang. »Non-sense«
ist fiir sie schlicht »Bl6dsinn« und sonst nichts. Andere haben wiederum ei-
nen weit groReren Sinn furr absurde und groteske Komik, als ihnen selbst be-
wusst ist. Ausprobieren lasst sich die Sache allemal. Wenn Sie feststellen, dass
Ihnen diese Art zu reagieren nicht behagt, dann lassen Sie es einfach bleiben.
Sie konnen auch auf andere Art und Weise schlagfertig sein. In den nachsten
Lektionen werden Sie die entsprechenden Techniken kennen lernen.

Vielleicht machen Sie aber auch die Entdeckung, dass lhnen diese Strategie
liegt, dass Sie SpaB daran haben. Dann empfehlen wir lhnen, dieses Talent
unbedingt zu pflegen und auszubauen. Denn die Lust am Grotesken und Ab-
surden macht es fur Sie einfacher, schlagfertig zu sein. Es ist zwar nur eine Art
von Schlagfertigkeit, aber eine, die sich vielfaltig nutzen lasst.
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Beim absurden Anschluss nehmen Sie den Vorwurf oder die Unterstellung
Ihres Gesprachspartners auf und treiben das Ganze ins Absurde. Sie konnen
die Provokation maRlos tGiberhohen oder abseitige Aspekte ins Spiel bringen.
Die Sache kippt ins Komische, der Angriff prallt an Ihnen ab. Sie haben die
Lacher auf Ihrer Seite — und haufig auch die Sympathien.

Beispiel: Die magischen Aprikosen

In einem Restaurant bestellt eine Runde zum Dessert einen besonderen Kuchen, in
dem Aprikosenstiicke sind. Der Kellner serviert und verschwindet.

Eine Dame aus der Runde mustert den Kuchen misstrauisch, sticht mit der Gabel
hinein: Die Stiickchen sind ja von Pflaumen! Als der Kellner das ndachste Mal im Tisch
vorbeikommt, fragt ihn die Dame mit spitzer Ironie: »Sagen Sie mal, was ist denn
bloR mit unseren Aprikosen passiert?« Dem Kellner ddmmert, dass er den Kuchen
verwechselt hat und erwidert trocken: »0h, sie haben sich in Pflaumen verwan-
delt.« Die Runde lacht. Der Kellner bietet an, den Kuchen auszutauschen. Die Runde
winkt ab.

Die Situation in dem Beispiel hatte durchaus auch kippen kénnen. Wenn der
Kellner sich mit seiner Bemerkung einfach aus der Affadre hatte ziehen wollen.
Der Hinweis der Dame war ja berechtigt. Ihn zu libergehen, wére ziemlich
unverschamt gewesen. Aber der Kellner nimmt der ironischen Bemerkung der
Dame die Spitze, indem er »mitspielt« und ins Absurde treibt. Er zeigt sich
souveran. Doch danach tut er gut daran sich zu entschuldigen und anzubie-
ten, den Fehler wieder gutzumachen. Auch die anderen missen »mitspie-
len«. Wenn Sie eine vollkommen humorlose Runde vor sich haben, konnen
Sie nicht erwarten, dass man Ihre lustigen Einfalle besonders amiisant findet.
Manchmal kann lhnen das egal sein. Hauptsache, Sie kommen souverdn aus
der Situation heraus. Greift Sie aber jemand an, auf den Sie angewiesen sind,
dann riskieren Sie mit »absurden Anschliissen« womdoglich Kopf und Kragen.

Tipp

Vor einem Publikum haben Sie wesentlich bessere Chancen einen Lacherfolg zu ern-
ten. Jemand, der Sie angreift, wird nur dann in das Geldchter mit einstimmen, wenn
er eine groRe Portion Humor hat. Und darauf sollten Sie sich niemals verlassen.

Bringen Sie abseitige Aspekte ins Spiel

Sie mussen gar nicht auf den Vorwurf eingehen. Sie erzielen meist einen gro-
Reren Verbliffungseffekt, wenn Sie eine vollig neue Sache ins Spiel bringen.
Dadurch wird die Sache noch komischer, und Sie lenken die Aufmerksamkeit
in eine vollig neue Richtung, was lhnen ja auch nur recht sein kann.
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Beispiel: Rentenkiirzung im Bus

Im vollbesetzten Bus. Ein zweijdhriges Kind quengelt, weil es etwas zu trinken
haben méchte. »Was plarrt die Kleine so herum?«, raunzt ein alterer Herr. »Das ist
ja nicht zum Aushalten!« Der Vater versucht seine Tochter zu beruhigen: »Zu Hause
gibt es lecker Apfelsaft.« Die Kleine quengelt weiter: »Ich hab Durst!« Der dltere
Herr schittelt verstandnislos den Kopf. Der Vater sanft zu seiner Tochter: »Wir
haben aber nichts dabei, mein Schatz.« Dann schaut er auf und verkiindet: »Jeder,
der sich jetzt noch beschwert, bekommt 50 Euro von seiner Rente abgezogen!« Der
ganze Bus lacht.

Solche Einfalle entwickeln sich aus der Situation heraus, sie lassen sich nicht
planen. Begiinstigt werden sie, wenn Sie spielerisch an die Sache herange-
hen und sich nicht von der Situation gefangen nehmen lassen (mehr dazu im
Kapitel tiber Komik und Lachen, siehe Kapitel 9).

Finden Sie absurde Gegenargumente

Sie kénnen dem Angriff auch dadurch begegnen, dass Sie etwas vollig
Widersinniges dagegensetzen, ein unbrauchbares Gegenargument formulie-
ren oder auf einen angeblichen Vorteil hinweisen. Dazu brauchen Sie Fan-
tasie. Uberlegen Sie: Was ist an der Sache, die man Ihnen vorwirft, vielleicht
gar nicht so schlecht? Wer konnte irgendeinen Vorteil aus der Sache ziehen?
Ihr Arzt, das Finanzamt, der Zoo? Werden Sie schneller dadurch, machen Sie
jemanden reicher oder gliicklicher, sparen Sie Zeit oder Geld, vermeiden Sie
dadurch irgendwelche Unannehmlichkeiten? — Letzteres tun Sie librigens im-
mer. Denn es lassen sich immer irgendwelche Ungliicksfalle finden, denen Sie
nicht ausgesetzt sind, weil Sie das tun, was man lhnen vorwirft. Dabei kommt
es natirlich nicht auf Logik an, sondern auf Unlogik. Blasen Sie irgendwelche
Kleinigkeiten zu riesiger GroRe auf und ignorieren Sie alles, worauf es wirklich
ankommt. Sonst kommt woméglich noch jemand auf Idee, Uiber lhr absurdes
Gegenargument zu diskutieren.

Beispiel: Absurde Gegenargumente

»Ich fand, Sie sind bei Ihrem Vortrag zu sehr an der Oberflache geblieben.« —

»Na ja, da konnte ich zumindest nicht untergehen.«

»lhr Handy ist ja von vorgestern!« — »Aber dafir tropft es nicht.«

»Trink doch nicht so viel! Du ruinierst deine Gesundheit!« — »Wieso? Ich kenne
mehr alte Siufer als alte Arzte.« (ein Klassiker; stammt von Rabelais)

»Du bist einfach zu fett.« — »Na und? Fett schwimmt oben.«

»lhre Haare sind ja gefarbt!« — Dafur ist die Lange echt.«

»Sie sind nicht in der Lage, selbststandig zu arbeiten!« — »Was soll ich machen? Ich
bin nun mal so beliebt bei den Kollegen!«
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Tipp
Absurde Gegenargumente sind nur sinnvoll, wenn es nichts zu diskutieren gibt.
Berechtigter Kritik sollten Sie damit nicht ausweichen.

Machen Sie sich maBlos herunter

Eine weitere Spielart vom »absurden Anschluss« besteht darin, dass Sie sich
die Vorwiirfe zu eigen machen und sie auf eine absurde GréBe aufblasen.
Sie rechtfertigen sich nicht, geben keine Begriindung fir Ihr Verhalten, was
womoglich endlose Diskussionen ausldsen wiirde. Stattdessen springen Sie
auf die Klage auf und verstdrken sie. Nach Mdglichkeit, bis sie komisch wird.
Im glinstigsten Fall lacht Ihr Gegeniiber entspannt mit. Im ungiinstigsten Fall
lachen Sie allein. Und das ist manchmal auch nicht das Schlechteste, oder?

Beispiel: Ein teuflischer Plan

Gunter Holzer und Ingomar Lowe sind verabredet. Ingomar Lowe kommt puinktlich.
Gunter Holzer erscheint drei Minuten spater. Ingomar Lowe beklagt sich: »Wieso
lasst du mich eigentlich immer warten?« Glinter Holzer erwidert: »Ganz einfach:
Ich wollte dir mal so richtig eins auswischen. Ich bin extra zu spét von zu Hause
losgefahren. Gestern Abend habe ich den Wecker extra drei Minuten vorgestellt,
meiner Frau habe ich ein besonders starkes Schlafmittel gegeben. Und jetzt dieser
Triumph, dich drei Minuten schmoren zu lassen!«

Diese Taktik ist nur dann sinnvoll, wenn Ihnen Vorwirfe gemacht werden,
die einfach lacherlich sind. Entweder ist die Sache eine Lappalie oder Sie ha-
ben die Sache schon hundertmal erklart. Dann sind Sie mit diesem »absurden
Anschluss« einfach unangreifbar, denn der andere kann Sie schlechterdings
nicht mehr attackieren, wenn Sie sich selbst noch starker runtermachen. Auf
der anderen Seite ist diese Technik durchaus eine »harte Technik«, mit der Sie
sich Feinde machen kdnnen. Denn es gibt wenig, was so krankend ist wie die
Verweigerung von Kommunikation. Und wenn Ihr Gegeniiber ein berechtigtes
Anliegen hat, wirkt es befremdlich, wenn Sie darauf eine absurde Antwort
geben.

Ubertreiben Sie hemmungslos

Ganz dhnlich funktioniert die letzte »absurde« Technik, die wir lhnen vor-
stellen: Sie nehmen das Gesagte auf und setzen noch eins drauf. Nach dem
Motto: »Das ist ja noch gar nichts.« Wenn lhnen jemand vorwirft, dass Sie
zu viel rauchen, sagen Sie: »Ich qualme so viel, dass sie mir jeden Tag eine
Lunge rausnehmen, um damit die StraRe zu teeren.« Oder jemand ermahnt
Sie, Strom zu sparen und lhren Computer nicht so oft abzuschalten (weil jedes
Hochfahren so viel Energie »frisst«). Dann geben Sie ihm zu verstehen, dass
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Dritte Lektion: Einfache Techniken

Sie leider so viel Strom verpulvern, dass Ihretwegen ein eigenes Atomkraft-
werk gebaut werden musste.

Uben Sie: Spielen Sie absurdes Theater

Versuchen Sie fiir die folgenden AuRerungen jeweils zwei absurde Anschliisse zu
finden. Nattirlich gibt es keine »richtige« Losung, sondern nur Antworten, die
Ihnen mehr oder weniger zusagen. Unsere Losungsvorschldge finden Sie im Anhang
(Kapitel 12).

1. Fall: Nehmen wir an, Sie litten an Haarausfall und wirden eine Zweitfrisur tragen.
Bei einem Empfang macht eine riicksichtsvolle Kollegin die Entdeckung: »Sie tragen
ja ein Toupet!«

Absurder Anschluss Nr. 1:

Absurder Anschluss Nr. 2:

2. Fall: Sie besuchen mit ein paar Kollegen einen Kongress. In der Pause unterhalten
Sie sich Uber einen Vortrag. Ein Mitarbeiter unterbricht Sie und fragt Sie heraus-
fordernd: »Haben Sie Giberhaupt verstanden, was Professor Miiller mit dem Begriff
Data Mining gemeint hat?«

Absurder Anschluss Nr. 1:

Absurder Anschluss Nr. 2:

3. Fall: Als verantwortungsvoller Autofahrer wissen Sie natirlich, dass man sein
Auto stehen ldsst, wenn man etwas getrunken hat. Aber an diesem Abend haben
Sie wirklich nur ein Bier konsumiert. Als Sie gehen, tritt Ihnen der Gastgeber entge-
gen: »Sie haben getrunken. Sie kdnnen nicht mehr fahren!« Eine solche Unterstel-
lung &rgert Sie. Sie erwidern:

Absurder Anschluss Nr. 1:

Absurder Anschluss Nr. 2:

4. Fall: Im Kollegenkreis erzahlen Sie von einem besonders schwierigen Kunden. Sie
berichten, wie viel Arger er Ihnen schon bereitet hat. Eine Kollegin bemerkt spitz:
»Na, das ist ja auch kein Wunder. Sie kdnnen eben nicht richtig mit Kunden umge-
hen.«

Absurder Anschluss Nr. 1:

Absurder Anschluss Nr. 2:
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6 Vierte Lektion: Wie Sie
unangemessener Kritik begegnen

In diesem Kapitel setzen wir uns mit einer typischen Situation auseinander, in
der Sie Schlagfertigkeit bendtigen: Jemand ibt an lhnen in unangemessener
Weise Kritik. Er unterstellt Ihnen etwas, er médkelt an Ihnen herum, kanzelt Sie
ab oder vergreift sich im Ton. Sie erfahren, wie Sie darauf reagieren kénnen
und lernen zwei der wichtigsten Techniken kennen: Die Gegendarstellung und
die Dolmetscher-Technik.

6.1 Das verletzte Selbstwertgefiihl

Kaum etwas verletzt uns so sehr wie ungerechtfertigte Kritik. Wenn Sie sich in
ein Projekt reinhangen, sich Miihe geben und AuBerordentliches vollbringen,
dann erwarten Sie zu Recht, dass lhre Leistung anerkannt wird. Geht Ihr Vor-
gesetzter hingegen Uber die Sache hinweg oder krittelt sogar daran herum,
sind Sie enttduscht oder verargert. Gerne wiirden Sie etwas erwidern, um sich
Luft zu verschaffen, aber was? Oder: Jemand Uibt an Ihnen Kritik, der selbst gar
nicht kompetent ist. Er legt MaRstabe an, die unangemessen sind, und fallt
ein vernichtendes Urteil. Lassen Sie das so stehen? Ein dritter Fall: Sie haben
einen Fehler gemacht. Ein Kollege regt sich maRBlos dartiber auf. Er wirft Ihnen
vor, Sie wiirden sich auf Kosten Ihrer Mitarbeiter auf die faule Haut legen. Fiih-
len Sie nicht das nagende Bediirfnis, die VerhaltnismaRigkeit klarzustellen?

6.1.1 Die Macht der Urteile

Warum drangt es uns in solchen Situationen tiberhaupt dazu, das Wort zu
ergreifen? Und warum sind wir doch so oft sprachlos? Wieder einmal liegt es
daran, dass unsere Souveranitat bedroht ist. Wir kénnen es schwer ertragen,
wenn jemand so ganz anders urteilt als wir, zumal wenn er uns beurteilt —und
auch noch schlecht beurteilt. Das fordert uns heraus. Auch wenn sich Leute
duBern, die uns eigentlich vollig egal sein konnten. Denn auf eine gewisse
Weise stellen sie mit ihrem Urteil unseren Wert und unsere Weltsicht in Frage.

Das sind ziemlich groBe Worte. Dennoch sind sie angemessen. Wenn jemand
Uber uns falsch urteilt, dann darf das nicht so stehen bleiben. Sonst verlieren
wir unsere Souverdnitat. Wir werden gegen unseren Willen verurteilt, ohne
Einspruch zu erheben. Wie machtvoll Urteile sein kdnnen, das kénnen Sie in
einem kleinen Selbstversuch nachvollziehen.
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Vierte Lektion: Wie Sie unangemessener Kritik begegnen

Ubung: Experiment: Fehlurteile

Wenn Sie das nachste Mal mit jemandem ins Kino gehen oder einen Fernsehfilm
anschauen, dann werden Sie sicher anschlieBend dariiber reden, wie Ihnen der
Film gefallen hat. In diesem Fall drehen Sie bitte Ihr eigentliches Urteil vollkommen
um. Hat lhnen also der Film gefallen, dann machen Sie ihn runter. Fanden Sie den
Hauptdarsteller schlecht, dann loben Sie ihn in den hochsten Ténen, wahrend Sie
Uber die Hauptdarstellerin, die Ihnen eigentlich sehr gut gefallen hat, Spott und
Hame ausschitten. Beobachten Sie sehr aufmerksam, was passiert: Kommt es zu
einer heftigen Auseinandersetzung? Andert sich Ihr eigenes Urteil (iber den Film?
Liften Sie am Ende unbedingt Ihr Geheimnis. Erzahlen Sie also dem anderen von
Ihrem Experiment. Sonst kdnnte es sein, dass Sie ab jetzt als etwas wunderlich
gelten. Fragen Sie aber auch den anderen, was er von lhnen gedacht hat und ob er
sich durch Ihr Urteil herausgefordert gefuhlt hat

Wir wollen fair beurteilt werden

Es geht nicht darum, immer nur Freundlichkeiten zu héren. Ein negatives Ur-
teil ist nicht das Problem. Tatsachlich kann ein angemessener Tadel sehr hilf-
reich sein, wenn wir einen Fehler gemacht haben. Und ein Lob kann uns stark
in Verlegenheit bringen, wenn wir uns falsch beurteilt fihlen. Zwar werden
wir dann nicht unbedingt den Drang in uns spiiren, mit einer schlagfertigen
Antwort die Dinge zurechtzuriicken. Unangenehm bleibt die Sache dennoch.
Es geht also um Fairness. Wo die Fairness fehlt, konnen wir sie einfordern.

6.1.2 Das Fehlurteil soll nicht so stehen bleiben

Warum sollen wir uns tiberhaupt duBern? Weshalb sollten wir unsere Sicht der
Dinge mitteilen, wenn wir uns ungerecht beurteilt fihlen? Entweder kann uns
der andere ohnehin egal sein, weil sein Urteil fiir uns keine Folgen hat, oder
aber sein Urteil hat Folgen, dann aber werden wir durch unsere AuRerung nur
selten etwas daran dndern kdnnen. Und doch ist es richtig, sich zu duBern.
Denn dadurch lassen wir das Urteil nicht so stehen. Wir setzen etwas dage-
gen. Genau darauf kommt es an, wenn wir unsere Souveranitat verteidigen
wollen.

6.2 Das ungerechte Urteil

Fihlen wir uns ungerecht beurteilt, so wurmt uns das ungemein. Und doch
kommt es jeden Tag vor. Bei uns und bei anderen. SchlieBlich sind wir alle
menschliche Wesen mit unseren Unvollkommenheiten. Und was ein »unge-
rechtes Urteil« ist, darliber lasst sich nattrlich auch streiten. Denn was dem
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Das ungerechte Urteil

einen hochst gelungen erscheint, kann ein anderer als zutiefst mangelhaft
empfinden. Typische Falle sind beispielsweise:

Wir haben unsere Sache im Ergebnis sehr gut gemacht. Darliber wird je-
doch schnell hinweggegangen, wahrend irgendein unwesentliches Detail
bemakelt wird.

Uns ist eine Aufgabe libertragen worden, die uns Uberfordert hat. Wir
haben uns nach Kraften bemiiht, aber wir sind gescheitert. Dafiir werden
wir nun heftig kritisiert.

Uns wird irgendetwas zu Unrecht unterstellt.

Wir werden nach MaBstdben beurteilt, die wir fir unangemessen halten.

6.2.1 Die vier Ursachen

Was fuhrt Gberhaupt zu einem ungerechten Urteil? Im Wesentlichen sind es
vier verschiedene Ursachen. Wenn wir die richtige herausfinden, kénnen wir
ganz gezielt gegensteuern.

Desinteresse: Der Urteilende hat tberhaupt gar keine Lust, sich mit der
Sache ndher zu befassen. Er urteilt nach dem ersten Eindruck und daher
oftmals falsch.

Mangelnde Kompetenz: Der Urteilende versteht zu wenig von der Sache,
Uber die er sich duBert.

Ein dahinterliegendes Motiv: Der Urteilende benutzt die Sache, um ganz
etwas anderes zu erreichen: Vielleicht will er uns verdrangen, kalt stellen,
uns eine »Lehre« erteilen oder sich einfach seiner Macht versichern.
Auffassungsunterschiede in der Sache: Nicht immer missen personliche
Schwéachen oder Abneigungen mit im Spiel sein; manchmal gibt es einfach
auch sachliche Griinde, die zu einem Urteil fiihren, das wir als ungerecht
empfinden.

6.2.2 ... und wie Sie darauf reagieren sollten

Den Desinteressierten kdnnen Sie noch am leichtesten umstimmen. Oft hat
er sein Urteil einfach »nur so dahingesagt«. Bleiben Sie daher bei der Sa-
che und erklaren Sie klipp und klar, wie Sie die Angelegenheit beurteilen.
Fordern Sie ihn abschlieBend auf, Stellung zu nehmen.

Bei mangelnder Kompetenz ist die Position des Urteilenden entscheidend:
Handelt es sich um Ihren Vorgesetzten, ist viel Fingerspitzengefiihl erfor-
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Vierte Lektion: Wie Sie unangemessener Kritik begegnen

derlich. Bei einem AuBenstehenden hingegen kénnen Sie womdéglich seine
ganze Inkompetenz gnadenlos freilegen.
Sie werden sich damit keinen Freund machen; umso wichtiger ist es, sach-
lich zu bleiben. Denn auf diesem Terrain hat Ihr Gegeniiber Ihnen am we-
nigsten entgegen zu setzen.

= Wer ein dahinterliegendes Motiv verfolgt, den werden Sie nie und nimmer
in der Sache liberzeugen. Bestehen Sie jedoch auf Ihrer abweichenden
Einschatzung (Technik folgt sofort). Handelt es sich nicht gerade um lhren
Vorgesetzten, kann es von Nutzen sein, das »eigentliche« Motiv zur Spra-
che zu bringen. Dann muss Ihr Gegenliber dazu Stellung nehmen.

= Bei Auffassungsunterschieden sollten Sie Ihre Sicht der Dinge darlegen. Ist
sie dem anderen hinlanglich bekannt, geniigt ein knapper Hinweis, dass
Sie die Dinge anders sehen.

Als Schlagfertigkeitstechnik eignet sich die Dolmetscher-Technik (siehe Kapi-
tel 6.6), ganz besonders aber auch die nun folgenden Techniken: Die »Gegen-
darstellung«, das »Urteil zum Urteil« und die Nachfrage, die sich im Ubrigen
mit den beiden anderen Techniken kombinieren lasst.

6.3 Die »Gegendarstellung«

Diese Technik gehoért nicht unbedingt zu den elegantesten, doch sicherlich zu
den effektivsten. lhre Antwort besteht aus zwei Teilen. Im ersten Teil weisen
Sie das Urteil lhres Gegenlibers zuriick. Im zweiten Teil stellen Sie die Sache
richtig. Ein wenig so wie es bei den »Gegendarstellungen« Uiblich ist, die die
Zeitungen abdrucken missen, wenn sie eine »unzutreffende Tatsachenbe-
hauptung« aufgestellt haben. Eine schlagfertige »Gegendarstellung« ist na-
tirlich extrem kurz, sollte jedoch genauso entschieden im Ton sein. Konkret
sieht die Sache so aus:

Beispiel: »Gegendarstellungen« bei Fehlurteilen

Herr Frickler ist schneller mit einer Aufgabe fertig als sein Kollege, Herr Binder.

Der wirft einen Blick auf das Ergebnis von Herrn Frickler und bemerkt: »Sie haben
es sich ja sehr einfach gemacht.« Frickler: »Ich habe es mir keineswegs einfach
gemacht. Ich habe einfach nur effektiver gearbeitet als Sie.«

Frau Neuwirt bekommt wegen ihrer Kleidung von ihrer Chefin einen Riffel: »Wie
laufen Sie denn hier rum? Wir sind hier nicht im Massagesalon!« Frau Neuwirt: »ich
laufe keineswegs so rum wie im Massagesalon. Das ist ein vollig normales Ge-
schaftskostiim.«
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Die »Gegendarstellung«

Sie merken: Die Sache ist ganz simpel und lauft fast mechanisch ab. Sie brau-
chen sich nicht um Originalitdt zu bemihen. Halten Sie einfach in zwei Satzen
dagegen. Das geniigt.

6.3.1 Unterstellungen aushebeln

Sie kdnnen die »Gegendarstellung« auch gut dafiir einsetzen, um Unterstel-
lungen zu begegnen. »Ach, Sie wollten wohl friiher nach Hause«, bemerkt Ihr
Chef, »deswegen haben Sie sich so beeilt.« Ganz im Sinne der »Gegendarstel-
lung« antworten Sie: »Ilch habe mich keineswegs beeilt. Ich habe nur ziigig
meine Arbeit erledigt.«

»Natirlich«, bemerkt ein Kollege vielsagend bei einer Betriebsfeier, »du hast
dich wieder in die Nahe vom Chef gesetzt. Na ja, was tut man nicht alles fir
seine Karriere ...« — Sie antworten in aller Ruhe: »Ich habe mich keineswegs in
die Ndhe des Chefs gesetzt. Es hat sich einfach so ergeben.«

6.3.2 »Das ist lhre Ansicht«

Ein sehr gutes Mittel, den ersten Teil der »Gegendarstellung« etwas anzu-
scharfen, ist die Feststellung, dass es sich bei dem Urteil (oder der Unter-
stellung) um die ganz personliche Sicht lhres Gegeniibers handelt. Dies ist
besonders dann zu empfehlen, wenn das Urteil als feststehende Tatsache
ausgegeben wird.

»Wie wollen Sie es eigentlich schaffen, ohne jede Fachkenntnis diese Abteilung
zu leiten?« — »Das ist lhre Ansicht, dass ich keine Fachkenntnis besitze. Ich bin
zuversichtlich, dass ich sowohl fachlich als auch von meiner Persénlichkeit her
hinreichend fiir diese Aufgabe qualifiziert bin.«

»lhr erstes Projekt haben Sie ja schon einmal spektakuldr in den Sand gesetzt.«
—»Das ist lhre Ansicht. Tatscichlich haben wir ein schwieriges Projekt mit grof3em
Engagement zu einem besseren Abschluss gebracht als allgemein erwartet.«

Wichtig: Es geht nicht darum, dass Sie Schonfarberei in eigener Sache betrei-
ben. Sonst werden Sie unglaubwiirdig. Es geht darum, dass Sie lhre Sicht der
Dinge darlegen. Dadurch sind Sie souveran. lhr Kommentar zu dem letzten
Beispiel kénnte daher auch so ausfallen:
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»Das ist Ihre Ansicht. Tatscichlich sind zu Anfang des Projekts viele Dinge schief
gelaufen. Doch wir haben daraus gelernt und das Projekt schliefllich zu einem
besseren Abschluss gebracht, als alle erwartet haben.«

6.3.3 Unterstellung zu dumm? — Nur zuriickweisen!

In der Regel empfiehlt sich schon das zweiteilige Modell mit der Richtigstel-
lung. Doch in manchen Fillen sind die Urteile oder Unterstellungen so albern
und weit hergeholt, dass Sie auf eine férmliche Richtigstellung verzichten
kdnnen und nur noch »zurlickweisen«. Dies gilt vor allem, wenn Sie kein Pu-
blikum vor sich haben, das Sie noch liberzeugen missen. In diesem Fall be-
schranken Sie sich einfach auf den ersten Teil und erkldren das Urteil Ihres
Gegeniibers fir irrelevant. Sagen Sie einfach: »Das ist mir egal.« Oder: »Das
kiimmert mich wenig.« Oder: »So ein Pech aber auch.« Allerdings ist diese Art
der Zuriickweisung schon recht briisk und deshalb mit Vorsicht einzusetzen.
Doch bei manchen aufdringlichen Zeitgenossen brauchen wir manchmal ge-
nau das.

»Sie haben aber grofie Fiif3e!« — »Das ist Ihre Ansicht. Mir ist das egal, was Sie
Uiber meine Fiif3e denken.«

»Sie kommen aber immer ganz schén spdit zur Arbeit.« — »lhre Meinung.« Oder:
»Was interessiert Sie das?«

Mit der letzten Antwort erreichen wir bereits das Terrain der nachsten Tech-
nik.

6.4 Das »Urteil zum Urteil«

Sie fihlen sich ungerecht beurteilt? Ja, dann beurteilen Sie selbst doch einmal
dieses Urteil. Damit gehen Sie Uber die »Gegendarstellung« ein wenig hin-
aus: Sie lassen den anderen nicht nur wissen, dass Sie die Dinge ganz anders
sehen. Sie treffen auch ein Urteil dariiber, was Ihr Gegeniiber geduBert hat.
Selbstredend fallt dieses Urteil nicht gerade schmeichelhaft aus. Dabei kén-
nen Sie es durchaus hoflich formulieren, wenn Sie das wollen.

An Ihr Urteil kdnnen Sie dann eine Frage oder eine Aufforderung anhangen,
mit der Sie den Ball zurlickspielen. Und in der Sie den anderen auffordern,
sachlich zu werden, die »eigentlichen Punkte« zu nennen oder »Griinde zu
liefern«.
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Die Nachfrage

Beispiel: So bewerten Sie Fehlurteile

Ein Kollege bemerkt: »Ihr Vorschlag geht véllig an der Sache vorbei.« Sie erwidern:
»Nehmen Sie es mir nicht tibel, aber so ein Pauschalurteil hilft uns nicht weiter.
Was stort Sie denn genau?«

»Das ist wieder so eine Idee von Ihnen: Klingt immer so schén, aber in der Praxis
ist das alles nicht umsetzbar.« — »Das ist eine sehr allgemeine Aussage, die nicht
weiterhilft. Was halten Sie denn fiir nicht umsetzbar?« Oder etwas scharfer: »lhr
Einwand ist doch absurd. Soll das Ganze schlecht klingen, damit Sie es fir praxis-
tauglich halten?«

»Das haben Sie doch irgendwo abgekupfert.« — »Das ist eine véllig absurde Unter-
stellung. Lassen Sie uns Uber die Inhalte sprechen.«

»lhr Vorschlag erinnert mich fatal an den von Herrn Ahrens, der uns damals so viel
Geld gekostet hat.« — »lhr Einwand ist sehr unbestimmt. Sagen Sie doch einfach
konkret, was Sie zu beanstanden haben. Das ware fur uns alle sehr hilfreich.«

»So einen Schwachsinn habe ich ja noch nie gehort.« — »Sie schlagen hier einen
ziemlich krawalligen Ton an. Haben Sie denn sachlich etwas zu dem Thema beizu-
tragen?«

Erst durch den zweiten Teil entfaltet das »Urteil zum Urteil« seine volle Wir-
kung. Sie weisen das Urteil als unzureichend zuriick und nageln den anderen
darauf fest, konkret zu werden und konstruktiv Kritik zu Gben. Dieser Auf-
forderung kann er sich kaum entziehen. Und wenn er es doch tut, so gewin-
nen Sie leicht die Oberhand: »Ich hore von Ihnen immer nur Pauschalurteile.
Verraten Sie uns doch bitte, was Sie zu beanstanden haben. Dann kommen
wir weiter.« Der andere kann es sich nicht mehr so einfach machen. Er muss
konkret werden und vor allem sachlich, was sehr viel Scharfe aus dem Ge-
sprach nimmt. Sogar wenn Sie ihm jetzt in bestimmten Punkten rechtgeben
(»Sie sprechen da einen wichtigen Aspekt an...«), bleiben Sie souveran. Die-
sen zweiten Teil kdnnen Sie als Aufforderung formulieren (z.B. »Werden Sie
konkret...«), als Statement (z.B. »Ich wiirde gerne sachlich mit Ihnen daruiber
sprechen «) oder als etwas hoflichere Variante als eine Frage — womit wir
schon bei der nachsten Technik waren.

6.5 Die Nachfrage

Mit unterschiedlichen Fragetechniken werden wir uns noch in einem spate-
ren Kapitel beschaftigen (siehe Kapitel 10.4). Jetzt geht es nur darum, wie Sie
Fehlurteilen und Unterstellungen am besten begegnen kdnnen. Und da bietet
sich auch die Technik der Nachfrage an. lhr Vorteil — vor allem gegeniber der
mitunter etwas harten »Gegendarstellung« — liegt darin, dass sie vergleichs-
weise milde ist. Die Nachfrage bietet sich also an, wenn Sie es mit lhrem Vor-
gesetzten zu tun haben.
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6.5.1 »Was meinen Sie damit?«

Wenn Sie jemand angiftet, dann fragen Sie doch einfach zuriick: »Wie meinen
Sie das?« oder: »Was meinen Sie damit?« oder: »Wie kommen Sie darauf?«
Dadurch bleiben Sie erst einmal souveran, ohne den anderen vor den Kopf
zu stoBen. Und der andere muss deutlicher werden und sein Urteil ndher be-
griinden. Daruiber ldsst sich aber reden. Und vielleicht ergeben sich ja einzelne
Punkte, wo Sie einhaken kénnen.

Beispiel: Die neue Aufgabe

Frau Nickel m&chte eine neue Aufgabe Gibernehmen. Ihre Chefin lehnt ab und er-
klart, dass sie dafuir »nicht geeignet« sei. Furr Frau Nickel ist das ein Fehlurteil, denn
sie wiirde die Aufgabe ihrer Ansicht nach spielend bewéltigen. Frau Nickel ist etwas
gekrénkt und erkundigt sich: »Was meinen Sie damit, dass ich nicht geeignet bin?«
— »Nun, erklart ihre Chefin, »die Aufgabe erfordert auch Fiihrungserfahrung.« —
»Wie kommen Sie darauf, dass ich die nicht habe? Bei meiner letzten Stelle habe
ich eine Projektgruppe geleitet.« — »Das genligt nicht«, entgegnet die Chefin, »Sie
brauchen langere Fihrungserfahrung auf einer regularen Stelle.« Jetzt ist es fur
Frau Nickel an der Zeit, ihre eigene Position zu formulieren: »Das verstehe ich nicht.
Ich habe die Projektgruppe ein ganzes Jahr lang geleitet und das Projekt erfolgreich
abgeschlossen.«

Sie bleiben souveran

Die Nachfrage kdnnen Sie so weit treiben, bis alles fiir Sie geklart ist. Dann
kdnnen Sie die Sache entweder akzeptieren oder aber eine »Gegendarstel-
lung« folgen lassen. Dabei beachten Sie bitte eins: Es ist nicht das ausschlie-
liche Ziel, den anderen zu Uberzeugen (obwohl das natiirlich ein angenehmer
Nebeneffekt ware). Auch wenn Frau Nickel die Aufgabe nicht bekommt, hat
sie durch ihr Nachfragen und das Formulieren ihrer eigenen Position das Ziel
von Schlagfertigkeit erreicht: In jedem Augenblick hat sie ihre Souveranitat
behalten.

Tipp

Die Nachfrage eignet sich besonders gut, wenn Ihr Gegeniiber unsachlich urteilt.
Dann holen Sie ihn auf eine sachliche Ebene zuriick. Oder Sie bringen ihn in Erkla-
rungsnot.

Beispiel: »Stalinistische Methoden«

»Sie haben gerade gesagt, bei uns herrschten stalinistische Methoden«, erklart
Herr Blimel, »was verstehen Sie denn darunter?« Der forsche Mitarbeiter gerdt ins
Stammeln.

84



Die Nachfrage

6.5.2 »Definieren Sie erst mal ...«

Die »harte« Version der Nachfrage haben wir gerade kennen gelernt. Sie
heiBt: »Was verstehen Sie denn darunter?« Oder etwas scharfer: »Was ver-
stehen Sie iberhaupt darunter?« Noch etwas aggressiver lasst sich die Sache
fassen mit der Aufforderung: »Definieren Sie erst mal ...« Eine Redefigur, die
auf den ersten Blick sehr stark und einschiichternd wirkt. Vor allem wenn Sie
abgeschlossen wird mit der Feststellung: »Na sehen Sie! Sie sind nicht mal in
der Lage, klar zu sagen, was Sie meinen. Wie sollen wir dann weiterreden?«

Tatsachlich ist in einer aufgeheizten Runde kaum noch jemand in der Lage
irgendetwas zur Zufriedenheit der Gegenseite zu »definieren«. So dass Sie
mit Sicherheit in den »Genuss« kommen werden, den anderen entsprechend
herunterzuputzen. Doch der Eindruck von Stérke triigt. Denn Sie setzen diese
Redefigur nur ein, um die Verstandigung lahm zu legen. Damit stellen Sie sich
selbst ein Bein, vor allem wenn lhr Gesprachspartner sich durch diesen simp-
len Trick nicht beeindrucken ldsst. Auch vor einem neutralen Publikum kann
dieser forsche Angriff nach hinten losgehen.

Uben Sie: Antworten auf Fehlurteile und Unterstellungen

Kontern Sie mit »Gegendarstellung«, Zuriickweisung und Nachfrage. Wahlen Sie die
Antwort aus, die Ihnen am besten gefallt. Unsere Lésungsvorschlage finden Sie im
Anhang (Kapitel 12).

1. Fall: Sie mAchten an einer Dienstreise nach Italien teilnehmen, bei der wichtige
Kontakte geknupft werden sollen. Eine Kollegin bemerkt mit hochgezogenen Au-
genbrauen: »Sie wollen mitfahren? Sie sind doch zu alt.«

Ihre »Gegendarstellung«:

Ihre Zurlickweisung:

Ihre Nachfrage:

2. Fall: Gleiche Ausgangslage. Die Kollegin mit den hochgezogenen Augenbrauen
bemerkt diesmal: »Sie fahren mit? Und die ganze Arbeit bleibt dann wieder an mir
hangen'«

Ihre »Gegendarstellung«:

Ihre Zurlickweisung:

Ihre Nachfrage:
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3. Fall: Sie haben ein Konzept erarbeitet, um die Arbeitsablaufe in Ihrem Biiro besser
zu organisieren. lhr Chef liest sich die Sache durch und bemerkt: »Na, das ist ja
alles noch ein bisschen unausgegoren.«

Ihre »Gegendarstellung«:

Ihre Zurlickweisung:
Ihre Nachfrage:

4. Fall: In lhrem Betrieb gibt es eine Volleyball-Gruppe, der Sie sich gerne anschlie-
Ren mdchten. Ein Kollege, der eine leichte Abneigung gegen Sie hat, ldsst Sie
wissen: »Als Brillentrager kénnen Sie an der Gruppe aber nicht teilnehmen.«

Ihre »Gegendarstellung«:

Ihre Zurlickweisung:

Ihre Nachfrage:

6.6 Das vergiftete Kompliment

»Also, ich fand lhre Ausfiihrungen sehr interessant«, bemerkt ein Kollege,
nachdem Sie mit Ihrem Bericht fertig sind. »lhre Vorschlage sind zwar nicht
durchfiihrbar, aber wirklich originell. Und was ich auBerdem vermisst habe,
war eine gewisse Ordnung Ihrer Gedanken. Das ging alles ziemlich wirr durch-
einander, ich konnte lhnen kaum folgen. Aber Sie haben gut formuliert.« Sol-
che verqueren Stellungnahmen sind unangenehm, man wei3 gar nicht, was
man darauf sagen soll. Und genau das ist haufig auch die Absicht des »vergif-
teten« Kompliments. Sie sollen glauben, man mache lhnen ein Kompliment,
damit Sie nicht merken, dass Sie eigentlich angegriffen werden.

Im beruflichen Alltag kommen solche »vergifteten Komplimente« gar nicht
so selten vor. Der Grund: lhr Gesprachspartner wagt es nicht, Sie offen zu
kritisieren — was er aber eigentlich méchte. Deshalb baut er in sein Lob einen
mehr oder weniger versteckten Widerhaken ein. Warum aber diese Tarnung?
Dafir gibt es zwei unterschiedliche Griinde:
= Der andere will Sie um keinen Preis verletzen. Gerade Fiihrungskréfte scheuen
offene Worte, weil sie meinen, sie missten erst mal tlichtig loben, wenn sie
kritisieren wollen. Entsprechend fallt das vermeintliche Lob etwas verquer aus.
= Der andere will Sie herabsetzen. Vielleicht firchtet er Sie als Konkurrent
oder Sie sind ihm einfach unsympathisch. Beides kann er natirlich nicht
zugeben, also tut er so, als wiirde er es besonders gut mit lhnen meinen.
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6.6.1 Wenn alle verlogen loben

In manchen Unternehmen hat sich eine fatale Harmoniesucht eingebiirgert.
Man findet erst mal alles richtig und groBartig, was »geleistet« wird. Kritik
ist etwas Negatives, das die anderen entmutigt. Also erst mal die Leute mit
einem Lob »aufbauen«, ehe man sich daran machen kann, Ihnen zu sagen,
was man wirklich von ihrer Leistung halt: namlich nichts. Diese Verlogenheit
hat schwere Folgen. Es ist immer weniger moglich tatsdichlich zu loben und
tatsdchlich konstruktive Kritik zu Gben. Weil sich jeder fragt: Was meint der
Chef jetzt wirklich, wenn er sagt: »Wir haben ein groBartiges Jahr hinter uns.
Alle haben ausnahmslos erstklassige Arbeit geleistet. Dafiir wollte ich mich
bei lhnen aufrichtig bedanken.« — Ist wirklich alles bestens oder steht eine
kolossale Entlassungswelle bevor?

Abhilfe

Sie missen irgendwie herausbekommen, was lhr Gegeniiber wirklich meint.
Dazu stehen lhnen zwei Wege offen: Die Nachfrage (»Wie meinen Sie das?«)
oder die Dolmetscher-Technik, die Sie gleich kennen lernen werden. Im
Ubrigen sollten Sie dem anderen zu verstehen geben, dass Sie einen ehrlichen
Einwand mehr zu schatzen wissen als ein verlogenes Lob.

6.6.2 Versteckt anschwirzen

Dies ist die eigentliche Domdne des »vergifteten Kompliments«: Eigentlich
will jemand etwas Gemeines Uber Sie sagen, Sie herabsetzen, Sie anschwar-
zen. Aber wenn es offen geschehen wiirde, kénnten Sie sich ja wehren oder
andere ergreifen fur Sie Partei. Dann sahe Ihr Gesprachspartner schlecht aus.
Also schickt er ein Kompliment voraus — als falsche Fahrte sozusagen, damit
alle denken, er sei auf Ihrer Seite. AuBerdem ist das Kompliment in der Gruppe
sozusagen seine ReiBleine. Wenn die Sache mit dem »Gift« nicht so gut funk-
tioniert und die entscheidenden Leute auf lhrer Seite sind, dann kann er sich
auf das Kompliment zuriickziehen.

»Fur lhre Verhaltnisse groBartig«

Besonders perfide sind auch Komplimente, die mit dem Zusatz versehen wer-
den: »Fur Ihre Verhdltnisse« oder »fiir Sie«. Ein wunderbarer Vortrag — fir Ihre
Verhéltnisse. Objektiv war die Sache zwar furchtbar, aber da Sie vollkommen
unfahig sind, ist ein furchtbarer Vortrag »fiir Ihre Verhaltnisse« noch wun-
derbar.
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Abhilfe

Es gibt eine einfache Art der Gegenwehr: Sie nennen die Herabwiirdigung lh-
rer Person beim Namen. Dabei sollten Sie die Sache ruhig ein wenig zuspitzen.
Naheres erfahren Sie gleich bei der »Dolmetscher-Technik« unter dem Stich-
wort »die Giftzunge« (siehe Kapitel 6.7.5). Hier nur noch so viel: Wenn Sie die
Unterstellung offen gelegt haben, sollten Sie noch eine Frage nachlegen, um
alle Unklarheiten auszurdaumen: »Wollten Sie das damit sagen? Habe ich Sie da
richtig verstanden?« Sie kdnnen sicher sein: Ihr Gesprachspartner hat nicht
ohne Grund sein Gift in ein sliBes Kompliment verpackt. In der Regel wird er
klein geben. Oder aber er Ubt jetzt offen Kritik. Dann wissen aber alle, woran
sie sind.

Beispiel: »Ich habe mich gar nicht gelangweilt«

»Ein toller Vortrag, ich habe mich gar nicht gelangweilt. Hochstens die letzten
Minuten.« — »Na groRBartig, Sie halten mich also fiir einen solchen Langweiler, dass
es fiir Sie eine Spitzenleistung ist, wenn Sie erst in den letzten zehn Minuten weg-
ddsen? Habe ich das richtig verstanden?« — »Nein, es hat mir wirklich gut gefallen.
Aber es ist doch so, dass alle Vortrage irgendwann einen Durchhanger haben.
Jedenfalls empfinde ich das so.«

Natirlich wird das »vergiftete Kompliment« gelegentlich auch ironisch oder
gar hamisch gebraucht. Doch wie Sie mit Hdme umgehen, das wird uns noch
in einem spateren Kapitel beschaftigen (siehe Kapitel 8.1).

6.7 Die Dolmetscher-Technik

Sie lernen nun eine der wirkungsvollsten Schlagfertigkeitstechniken kennen.
Wie so oft ist das Grundprinzip ganz einfach. Dabei ist die Technik sehr va-
riabel und lasst Reaktionen unterschiedlicher »Hartegrade« zu. Sie kdnnen
lustig, aggressiv, charmant, frech oder albern sein, ganz wie Sie wollen. Es
lohnt sich, die Dolmetscher-Technik immer wieder zu trainieren und durch
wiederholten Gebrauch zu verfeinern. Denn mit ihrer Hilfe kdnnen Sie sich
nicht nur gegen ungerechte Urteile wehren, sondern im Prinzip allen Angriffen
begegnen.

6.7.1 Sie leisten Ubersetzungshilfe
Die Sache ist schnell erklart: Sie betdtigen sich als Dolmetscher und Uberset-

zen die bdsartigen Attacken lhres Gegeniibers in eine freundlichere Sprache.
Das klingt nicht gerade aufregend, sondern eher harmlos. Doch das ist eine
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Tauschung, denn Sie nehmen es in die Hand, Ihrem Gegeniber zu erklaren,
was er gerade gesagt hat.

Dadurch bleiben Sie souveran. Sie bestimmen, wohin die Reise geht. Das wird
sich lhr Gesprachspartner nicht immer gefallen lassen, doch wird er es nicht
ganz einfach haben, Sie vom Kurs abzubringen.

6.7.2 Gehen Sie auf Vorwiirfe nicht ein

Wenn uns jemand irgendetwas sagt, dann neigen wir dazu, darauf einzuge-
hen, dazu Stellung zu nehmen. Das ist auch nicht unbedingt schlecht, denn
das sorgt dafiir, dass wir nicht (stdndig) aneinander vorbeireden. Auch gibt
es Schlagfertigkeitstechniken (wie die »Gegendarstellung«, die wir gerade
kennen gelernt haben), die genau von diesem Prinzip Gebrauch machen. Der
andere duBert einen Vorwurf, wir weisen ihn zurtick und stellen die Sache
richtig.

Bei der Dolmetscher-Technik ist das jedoch ganz anders: Sie als Person ver-
schwinden sozusagen von der Biihne und begeben sich auRerhalb der Schuss-
linie. Sie tun nichts anderes als die AuBerungen lhres Gespriachspartners zu
wiederholen - allerdings mit anderen Worten. So verwandelt sich etwa eine
Beleidigung durch Ihre »Dolmetschertdtigkeit« plotzlich in ein Kompliment.
Ein nachgerade klassisches Beispiel:

»Sie sind vielleicht eine Kriicke!« — »Sie meinen, ich bin die Stiitze des Unterneh-
mens.«

Ihre Ubersetzung muss nachvollziehbar sein

Sie kdnnen nicht einfach nach Belieben harte Worte in butterweiche tiberset-
zen (oder umgekehrt). Sie brauchen irgendeine Verbindung, eine gedankliche
Bricke. Und die sollte nicht Uber drei Ecken filhren. Nehmen wir nur unser
»klassisches Beispiel«.

Beispiel: Wie die Kriicke zur Stiitze wird

Kriicke ist eigentlich eine abwertende Bezeichnung fiir jemanden, der unfahig und
schwach ist, so jemand, der eigentlich eine Kriicke braucht. Fiir Ihre Ubersetzung
brauchen Sie ein positives Merkmal der Kriicke, so eines, das Uiberall bekannt ist.
Denn Sie wollen ja, dass lhre Ubersetzung verstanden wird. Die Kriicke stiitzt, ja,
sie dient als Stiitze. Also kann man fur Kriicke durchaus Stiitze sagen. Und wenn
sie noch das Unternehmen stiitzt, dann ist die positive Ubersetzung perfekt. Der
gedankliche Weg ist recht kurz, das macht die Antwort so »schlagend«.
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Nicht immer werden Sie so elegant parieren kénnen. Aber das muss auch gar
nicht so sein. Hauptsache, Sie finden irgendeine Verbindung, die die anderen
nachvollziehen kénnen. Dabei missen Sie einem Angriff durchaus nicht im-
mer witzig begegnen und ihn in sein offensichtliches Gegenteil verkehren. Sie
kdnnen ihn auch entscharfen. »Reden Sie nicht um den heiBen Brei herum.«
entscharfen Sie mit: »Sie meinen, ich sollte mich weniger diplomatisch aus-
driicken.«

6.7.3 Die drei Zungen der Dolmetscher-Technik

Hinter der Dolmetscher-Technik verbergen sich eigentlich drei Schlagfertig-

keitstechniken, die Sie ganz unterschiedlich einsetzen. Als schlagfertiger Dol-

metscher verfiigen Sie namlich Uber drei Zungen:

= die Honigzunge, mit der Sie giftige Angriffe in siiRe Schmeicheleien um-
deuten,

= die Giftzunge, mit der Sie versteckte Krankungen noch verletzender ma-
chen,

= die diplomatische Zunge, mit der Sie scharfe Tone mildern und sich in eine
bessere Position bringen.

6.7.4 Die Honigzunge

Wenn Sie mit der »Honigzunge« Ubersetzen, so parieren Sie den Angriff
eigentlich mit einem Witz. Ihre Verfalschung ist natirlich offensichtlich. Sie
haben die Lacher auf lhrer Seite, weil es Ihnen gelingt, Gber Ihre Gedanken-
briicke etwas zusammen zu bringen, was nicht zusammengehdrt. Genau nach
diesem Prinzip funktionieren ja auch viele Witze. Wir erfreuen uns an diesen
»unmoglichen« Gedankenverbindungen und lachen dariber.

Weil der Angriff hingegen in der Regel weit weniger witzig ausfallt, haben
Sie ihn abgewehrt. Und Sie dirfen sich fiur lhre Geistesgegenwart und lhren
schnellen Witz bewundern lassen. Vorausgesetzt, es ist ausreichend Publi-
kum vorhanden.

Tipp

Nicht immer ist es empfehlenswert, seine Antwort mit »Sie meinen ...« einzuleiten.
Manche humorlosen Gesprachspartner kontern dann einfach: »Nein, das meine ich
nicht.« Und lhr schénes Wortspiel ist beim Teufel. In solchen Fallen kénnen Sie das
obligate »Sie meinen« einfach weglassen und es bei einem schlichten »Ja« belassen.
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Die »Honigzunge« ist eine sehr spielerische und sehr anspruchsvolle Technik.
Ein bisschen funktioniert sie so wie der »absurde Anschluss« siehe Kapitel
5.3.4). Sie verlangt die Fahigkeit zu ungewdhnlichen Gedankenverbindungen
sogar in noch héherem MaRe.

Alles eine Frage der Vorbereitung

Allerdings sollten Sie nicht allzu fest damit rechnen, dass sich solche Geistes-
blitze ganz automatisch und spontan einstellen. Tatsachlich konnen Sie sehr
viel fur Ihre Honigzunge tun, wenn Sie sich vorher gut vorbereiten. Machen
Sie sich also schon vorher dartiiber Gedanken, was man lhnen so an den Kopf
werfen kdnnte. Und gehen Sie dann in aller Ruhe auf die Suche nach einer
Verbindung.

Nicht jeder Angriff ldsst sich positiv umdeuten. Sie brauchen immer irgend-
einen »Haken«, an dem Sie etwas Positives ins Spiel bringen kdnnen. Wenn
Ihnen jemand ein knappes »ldiot« an den Kopf wirft, dann ist die Honigzunge
nicht die geeignete Schlagfertigkeitstechnik. Aber es gibt genligend Angriffe
und sprichwértliche Redensarten, bei denen Sie den einen oder anderen »Ha-
ken« entdecken werden.

»Sie sind eine Pfeife.« — »Ja, alles hért auf mich.« Oder: »Ja, ich gebe die ent-
scheidenden Signale.«

Uben Sie: Ubersetzen Sie mit der Honigzunge

Versuchen Sie bei den folgenden Beispielen immer irgendeinen positiven Aspekt

zu entdecken. Wofur lasst es sich benutzen, was sind seine Vorteile, seine Starken,
gibt es etwas Verwandtes oder klangliche Verbindungen mit irgendetwas, das posi-
tiv ist? Unsere Losungsvorschlage finden Sie im Anhang (Kapitel 12).

1. »Sie sind ein Kamel!«

Ihre Ubersetzung:

2. »Sie sind eine Marionette der Geschaftsfuhrung.«
Ihre Ubersetzung:

3. »Sie sind der faulste Mitarbeiter hier. Sie gehen immer als erster.«
Ihre Ubersetzung:

4. »Sie benehmen sich hier wie die Axt im Wald!«
Ihre Ubersetzung:

5. »Sie sind ein alter Knacker.«
Ihre Ubersetzung:
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6.7.5 Die Giftzunge

Mit der Giftzunge sollten Sie immer dann antworten, wenn lhr Gesprachspart-
ner lhnen ein »vergiftetes Kompliment« (siehe Kapitel 6.5) macht oder Sie aus
purer Gedankenlosigkeit krankt oder argert. Solche Leute nennt man »takt-
los«. Mit der »Giftzunge« tragen Sie dazu bei, dass der Takt wieder stimmt.

Die Gemeinheiten, die in den AuBerungen lhrer Gesprichspartner stecken,
schélen Sie heraus. Und damit auch der unsensibelste Klotz merkt, dass er zu
weit gegangen ist, helfen Sie der Sache noch ein wenig nach und geben der
AuBerung die nétige Schirfe. Aus einer wenig schmeichelhaften Bemerkung
machen Sie eine dicke, fette Beleidigung. Wenn die Sache gut geht, wird Ihr
Gegeniiber alles sofort zuriicknehmen und Sie sind das ungute Gefiihl los, das
»vergiftete Komplimente« und Taktlosigkeiten meist auslésen.

Beispiel: Der Urlaub in Siidafrika

»Ach, Sie fahren nach Sudafrika?«, bemerkt Frau Lambrecht spitz. »Wir fahren an
die Ostsee. Wir haben es nicht mehr nétig, aller Welt zu zeigen, dass wir Uberall
rumgekommen sind.« — Frau Franke kontert trocken: »Sie wollen damit sagen, dass
mein Mann und ich aufgeblasene Angeber sind, die ihr Reiseziel danach auswéhlen,
ob sie damit Eindruck schinden kénnen? Herzlichen Dank!«

Ubertreiben Sie mit AugenmaR

Sie sollten unbedingt darauf achten, nicht allzu sehr zu Ubertreiben. Eine
mafRvolle Zuspitzung ist sinnvoll, aber wenn Sie irgendwelche haarstrauben-
den Vorwiirfe in eine harmlose Bemerkung hineinlesen, machen Sie sich la-
cherlich. Ihre Schlussfolgerung muss auf jeden Fall nachvollziehbar sein. Sonst
fragt sich Ihr Gesprachspartner zu Recht: »Warum ist der nur so Uiberempfind-
lich und fiihlt sich gleich angegriffen? Ist an den Vorwdirfen, die er da in meine
AuBerung hineingelesen hat, am Ende sogar noch was dran?«

Und noch etwas sollte Ihnen nicht passieren: Dass Ihr Gegeniiber auf lhre Ent-
larvung hin strahlend bemerkt: »Genau, Sie haben es erfasst.«

Uben Sie: Ubersetzung mit der Giftzunge

Spitzen Sie die folgenden Bemerkungen so zu, dass lhr Gesprachspartner seine
Bemerkung voraussichtlich zurticknimmt. Unsere Lésungsvorschldge finden Sie im
Anhang (Kapitel 12).

1. Sie sind auf eine Geburtstagsfeier eingeladen bei einer Bekannten, mit der Sie
keinen engeren Kontakt haben. Sie erscheinen plinktlich. Die Tur geht auf. Ihre
Bekannte bemerkt: »Na, so was! Da habe ich so viele Leute eingeladen. Und
ausgerechnet du kommst als erstes!«
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Ihre Ubersetzung:

2. Sie erzdhlen im Kollegenkreis von einem spannenden Fernsehfilm. Ein Kollege
bemerkt: »Ich schaue ja kaum Fernsehen. Ich habe Besseres zu tun.«
Ihre Ubersetzung:

3. Versetzen Sie sich in die Lage eines Ehemanns, der seiner Frau gerade ein kost-
bares Schmuckstiick zum Geburtstag geschenkt hat. Ein Freund bemerkt dazu:
»Ich sage immer: Wer teure Geschenke macht, der hat’s irgendwo auch nétig.«

Ihre Ubersetzung:

6.7.6 Die diplomatische Zunge

Wenn Sie die diplomatische Zunge einsetzen, dann werden Sie am allerwe-
nigsten einen Knalleffekt erzielen — und doch unter dem Strich hdufig am
meisten erreichen. Was eben auch gute Diplomatie auszeichnet. Mit der dip-
lomatischen Zunge tun Sie zweierlei: Sie entscharfen die Angriffe der Gegen-
seite und Sie lenken die Aufmerksamkeit auf die Aspekte, die lhnen wichtig
sind.

Bringen Sie Abkiihlung in die Sache

Gerade wenn die Emotionen hoch kochen und allerlei verletzende »Bemer-
kungen« durch den Raum fliegen, ist die diplomatische Dolmetscherleistung
hilfreich. Wahrend Sie sonst durch schlagfertige Bemerkungen nicht unbe-
dingt zur Entscharfung von Konflikten beitragen, kénnen Sie mit dieser Tech-
nik das Gesprach wieder auf eine sachliche Ebene zuriickholen. Wenn jemand
beispielsweise duBert: »Sie sind wirklich der allergroBte Idiot, der mir je be-
gegnet istl«, dann verschieben Sie diese AuBerung auf eine andere Ebene.
Sie kdnnten zum Beispiel sagen: »Sie meinen, Sie sind ungerecht behandelt
worden.«

Sie behalten Ihre Souveranitat

Stimmt der andere lhnen jetzt zu, haben Sie eine schwere Beleidigung sou-
verdn umgedeutet. Sie missen sich dagegen jetzt nicht mehr zur Wehr set-
zen, wenn Sie nicht wollen. Das Gesprach kann auf einer sachlichen Ebene
weiterlaufen. Aber auch wenn lhr Gegenliber weiterhin emotional »unter
Dampf« steht, behalten Sie lhre Souveranitat. Erstaunlicherweise ist es der
andere, der sich von seinen Emotionen gefangen nehmen lasst und deshalb
nicht mehr souveran ist, wahrend Sie sich in dieser Situation abgeklart und
besonnen, mit einem Wort: souveran zeigen. Doch wird Ihr Gegenliber nur in
seltenen Fallen langer »unter Volldampf stehen. Sie werden verwundert sein,
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wie schnell sich dieser Dampf verfliichtigt, wenn Sie konsequent bei lhrer
Diplomatenzunge bleiben.

Und wenn der andere widerspricht?

Nicht immer wird |hr Gegeniiber lhre »Ubersetzung« akzeptieren. Das dndert
jedoch nicht viel. Fordern Sie ihn auf die Sache richtig zu stellen. Oder bieten
Sie eine weitere »diplomatische Ubersetzung« an. Auf diese Weise kénnen Sie
das Gesprach sehr subtil lenken, vor allem wenn Sie in einer Ubergeordneten
Position sind und beispielsweise ein Mitarbeiter »ausrastet«. Dann kdnnen
Sie ihn mit der diplomatischen Zunge auf den Boden der gemeinsamen Inter-
essen zurlickholen.

Beispiel: »Wie der letzte Dreck«

Frau Habock ist auBer sich: »Sie behandeln die Leute wie den letzten Dreck!« — Der
Buroleiter, Herr Uhlig, erkundigt sich sachlich: »Sie meinen, Sie sind ungerecht be-
handelt worden.« — »Ach was«, entgegnet Frau Habdck, »nicht ungerecht, sondern
einfach nur schlecht! Sie brillen die Leute an, sobald Ihnen was nicht in den Kram
passt.« — »Sie meinen, in der Sache habe ich vielleicht schon nicht ganz Unrecht,
aber ich sollte ein bisschen freundlicher zu Ihnen sein kénnen.« — »So ungefahr.

Sie lassen sich nicht fertig machen

Aber nicht nur von der bequemen Position einer Flihrungskraft aus lasst sich
die diplomatische Zunge nutzen. Es ist mindestens genauso hilfreich, wenn
Sie als Mitarbeiter die wiitenden Angriffe lhres Vorgesetzten mit der diploma-
tischen Zunge parieren.

Beispiel: »Sie haben mir gerade noch gefehlt!«

Frau Habock steckt den Kopf ins Biiro von Herrn Uhlig: »Hatten Sie wohl mal zwei
Minuten Zeit?« — Sie haben mir gerade noch gefehlt!«, blokt Herr Uhlig zurtick.
Frau Habock lasst sich dadurch nicht beirren. »Sie meinen, Sie brauchten noch finf
Minuten?« — »Geben Sie mir zehn!«, entgegnet der entnervte Herr Uhlig.

Der Mechanismus, der dahintersteckt, ist ganz einfach: Sie lassen es einfach
nicht zu, dass der andere Sie »fertig macht«. Sie filtern aus seinen Worten die
krankende Botschaft einfach heraus. Alles, was beleidigend ist, Uberhoren
Sie. Die Krankung erreicht Sie gar nicht, sie bleibt gewissermaRBen bei dem
anderen. Durch lhre Ubersetzung in eine akzeptable Botschaft signalisieren
Sie dem anderen zweierlei:

= das Angebot, auf eine sachliche Ebene zurlickzukehren,

= die Botschaft, dass Beleidigungen gar nicht bei Ihnen ankommen.
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Die Dolmetscher-Technik

Deshalb ist die diplomatische Zunge auch dann noch ungemein nitzlich, wenn
jemand bei seinen Beleidigungen bleibt. Sie lassen sich dadurch nicht umwer-
fen, Sie behalten lhre Souveranitat (Naheres mit Training, siehe Kapitel 10.2).

Ubersetzungshilfe: Die fiinf Ebenen

Die Kommunikationstrainer Christoph und Matthias Dahms haben eine Tech-

nik entwickelt, die der Dolmetschertechnik sehr stark dhnelt, die so genannte

»Spiegeltechnik«. Bei ihrem Modell unterscheiden sie finf Ebenen, die als

»Ubersetzungshilfe« auch fiir die Dolmetschertechnik von Nutzen sein kann.

1. Ich-Ebene: Sie lassen die Aussage bei Ihrem Gegeniiber: »Sie meinen, Sie
seien ungerecht behandelt worden.« — Das Gesprach dreht sich um den
anderen und seine Befindlichkeit. Was ist Uberhaupt mit ihm los? Vorteil:
Sie stehen nicht mehr in der Schusslinie.

2. Du-Ebene: Sie beziehen die Aussage auf sich als den Angesprochenen: »Sie
meinen, ich hatte Sie ungerecht behandelt.« — Das Gesprach dreht sich
um Sie und lhre Rolle. Was denkt lhr Gesprachspartner von Ihnen? Vorteil:
Der Angriff lasst sich erst einmal entscharfen. Sie kdnnen dann besser
dazu Stellung nehmen.

3. Wir-Ebene: Sie treffen eine Aussage Uber sich und lhren Gesprachspartner:
»Sie meinen, wir kdnnten nicht zusammenarbeiten.« — Sie lenken das Ge-
sprach auf lhre Beziehung zueinander. Vorteil: Wenn es sich hauptséachlich
um ein Problem der persénlichen Beziehung handelt (die »Chemie nicht
stimmt«), kommen Sie hier am schnellsten weiter.

4. Info-Ebene: Sie beziehen sich auf die Fakten: »Sie meinen, Sie beenden
hiermit das Arbeitsverhaltnis.« = Emotionen raus. Was geschieht jetzt
Uberhaupt? Vorteil: Sie kommen schneller zum Punkt, Missverstandnisse
werden vermieden.

5. Appell-Ebene: Sie verstehen die Aussage des anderen als Aufforderung:
»Sie meinen, Sie sollten einen Tag Sonderurlaub bekommen.« = Was will
der andere Uberhaupt? Sind seine Wiinsche realistisch, erfiillbar? Vorteil:
Kann die Sache stark abkirzen.

Beziehen Sie Stellung

Die »diplomatische Zunge« ist nicht so gemeint, dass Sie akribisch ergriinden
sollen, was denn Ihr Gegeniiber gemeint haben kénnte, um das dann umzu-
setzen. Es geht im Wesentlichen darum, dass Sie eine Grundlage finden, auf
der Sie sich verstandigen konnen. Deshalb ist es ebenso wichtig, dass Sie zu
den »lbersetzten« Aussagen Ihres Gesprachspartners immer mal wieder Stel-
lung beziehen. Ganz gleich, ob zustimmend oder ablehnend.
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Vierte Lektion: Wie Sie unangemessener Kritik begegnen

Uben Sie: Ubersetzen Sie mit der diplomatischen Zunge

Finden Sie zu den folgenden Aussagen jeweils drei akzeptable »Ubersetzungenx,
die der Auseinandersetzung die Scharfe nehmen. Machen Sie ruhig Gebrauch von
den unterschiedlichen Ebenen (unsere Losungsvorschldge in Kapitel 12). Gerade
beim zweiten Fall sollten Sie darauf achten, dass es nicht immer darum geht, eine
Verstandigung herbeizufiihren, sondern die Souveranitat zu bewahren.

1. Fall: Betriebsversammlung. Schlechte Stimmung. Der Geschaftsfiihrer hat zu
tun und lasst sich durch Sie vertreten. Kaum haben Sie begonnen zu sprechen,
da unterbricht Sie ein alterer Mitarbeiter: »Ach, horen Sie doch auf! Sie sind
doch nur so eine SchieBbudenfigur!«

Ihre Ubersetzung Nr. 1:

Ihre Ubersetzung Nr. 2:

Ihre Ubersetzung Nr. 3:

2. Fall: Stellen Sie sich vor, Sie waren Verkaufer einer Obdachlosenzeitschrift. Hof-
lich wenden Sie sich an einen gutgekleideten Herrn, der Sie anherrscht: »Ach,
lassen Sie mich doch bloB in Ruhe mit lhrer verfluchten Zeitschrift!«

Ihre Ubersetzung Nr. 1:

Ihre Ubersetzung Nr. 2:

Ihre Ubersetzung Nr. 3:

3. Fall: Ihr Vorgesetzter hat Probleme mit seinem Computer. Er ruft Sie zu sich und
bittet Sie, sich die Sache doch mal anzusehen. Das tun Sie. Jedoch bringen Sie
das System zum Absturz. Eine Datei ist verloren. lhr Vorgesetzter fahrt Sie an:
»Sie sind wirklich total unfahig!«

Ihre Ubersetzung Nr. 1:

Ihre Ubersetzung Nr. 2:

Ihre Ubersetzung Nr. 3:
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7  Funfte Lektion: Was tun bei Wut?

In dieser Lektion beschaftigen wir uns mit einer Situation, in der Sie es mit
der Schlagfertigkeit nicht so leicht haben: Wie sollen Sie sich verhalten, wenn
Ihr Gegeniiber vor Wut schdaumt? Wir spielen verschiedene Verhaltensweisen
durch und erkennen ihren Nutzen, aber auch ihre Gefahren. AuBerdem lernen
Sie eine neue Technik kennen, ndmlich das »Niederschweigen«. Und wir vertie-
fen die »Dolmetscher-Technik« mit der »Diplomatenzunge«.

71  Die geballte Energieabfuhr

Wut ist eine ungeheure Kraft, leider eine zerstorerische. Wenn sich jemand
witend vor uns aufbaut, anfangt zu briillen, zu kreischen oder zu schreien,
haben wir dem mit unserer Gemutsverfassung auf Normaltemperatur erst
einmal wenig entgegenzusetzen. Es dauert einen Augenblick, ehe sich ent-
scheidet, wie wir reagieren. Meist auf eine der beiden folgenden Arten:

= Wir werden ebenfalls wiitend, brillen zurlick. Der Streit eskaliert.

= Wir erdulden die Wut, lassen uns als Opfer missbrauchen und

fuhlen uns gedemditigt.

7.1.1  Wut nicht mit Wut bekdampfen

Wenn jemand seine Wut an uns auslasst, dann kann es sein, dass wir ebenfalls
in Wut geraten. Zumindest wenn der andere nicht in einer starkeren Position
ist. Aber selbst dann kommt es gelegentlich vor, dass manche Menschen nach
einiger Zeit die Beherrschung verlieren, erst die Stimme erheben und dann
zuriickbrillen — oft mit verheerenden Folgen. Auf jeden Fall wird die Ausein-
andersetzung heftiger, sie kann véllig aus dem Ruder laufen, wenn der eine
nicht nach kurzer Zeit den Ort der Auseinandersetzung verlasst, was stets
lautstark zu geschehen hat, um zu signalisieren, dass man nicht etwa klein bei
gibt, sondern noch immer »unter Dampf« steht.

Es kostet meist viel Zeit und guten Willen, um zu einem normalen Verhiltnis

zurlickzukehren; manchmal genligt eine einzige Auseinandersetzung dieser
Art, um das Verhaltnis beider Parteien dauerhaft zu zerritten.

97



Funfte Lektion: Was tun bei Wut?

Tipp
Versuchen Sie daher unter allen Umstanden, Wut nicht mit noch gréBerer Wut zu
bekampfen.

7.1.2 Die groBe Demiitigung

Wer Wut erdulden muss, fiihlt sich gedemitigt. Wenn Sie unter einem choleri-
schen Vorgesetzten zu leiden haben, dann kennen Sie dieses Gefuihl abgrund-
tiefer Machtlosigkeit. Fast alle nehmen die Wutausbriiche lhres Vorgesetzten
in Opferhaltung hin. Er ist ja in der starkeren Position.

Doch auch vielen Fiihrungskraften verschlagt es die Sprache, wenn einem
ihrer Mitarbeiter plotzlich der Kragen platzt oder ihre Sekretarin die Beherr-
schung verliert. In gewisser Hinsicht ist das fiir sie noch schlimmer, denn
wenn sie sich von einem Mitarbeiter anschreien lassen, gefdhrdet das ihre
Position als Flihrungskraft. Sie haben sich machtlos und hilflos gezeigt. Da-
durch verlieren sie Anerkennung und Respekt. Auch wenn er im Nachhinein
seinen Angestellten zur Verantwortung zieht, kann der Vorgesetzte diesen
einen Moment nicht mehr ungeschehen machen: als er sich von seinem Ange-
stellten anschreien lieB und wie ein begossener Pudel dasal3.

7.1.3 Macht und Ohnmacht

Wut ist Zeichen sowohl von Macht wie von Ohnmacht. Wer dem Wiitenden
»in die Hande fallt«, der ist ihm ausgeliefert. So gesehen hat der Wiitende un-
umschrankte Macht Uber sein Opfer, das gegenliber seiner Wut véllig macht-
los erscheint. Auf der anderen Seite ist aber auch der Witende machtlos.
Er handelt ja nicht souveran, aus freien Stiicken, sondern weil ihn die Wut
»packts, ihn »liberwaltigt«. Er hat »sich nicht im Griff«. Daher ist der Wi-
tende in einem sehr viel grundsatzlicheren Sinne ohnmachtig, namlich ohn-
machtig gegenliber der eigenen Wut.

Allerdings muss das nicht zwingend so sein. Es gibt namlich auch die kalku-
liert eingesetzte Wut. Dann wird sie ganz bewusst als Waffe oder als Macht-
mittel eingesetzt. Wer auf diese Weise wiitend wird, der verliert keineswegs
die Kontrolle. Vielmehr will er mit seiner Wut jemanden fertig machen oder
ihm demonstrieren, wie machtig er ist: Sehen Sie mal, ich kann mir Ihnen
gegenlber alles rausnehmen, und Sie armes Wiirstchen kénnen nicht das Ge-
ringste dagegen tun.
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Bei Wutausbriichen souveran bleiben

7.2  Bei Wutausbriichen souveran bleiben

Unter zivilisierten Menschen sollte eigentlich selbstverstandlich sein, dass
man sich nicht anschreit. Es gibt andere Moglichkeiten, sich zu verstandigen.
Und diese anderen Mdglichkeiten sollten Sie im Ernstfall auch einfordern. Ma-
chen Sie sich bewusst: Sie missen sich von niemandem anschreien lassen.
Auch nicht wenn Sie einen Fehler gemacht haben. Mag ja sein, dass Sie im
Recht sind. Aber wie sollen Sie sich konkret verhalten, wenn jemand in Rage
gerdt? Doch wohl keine Vortrage dariiber halten, wie man konstruktiv Kritik
Ubt. Stattdessen geht es darum, dass wir unsere Souveranitat halbwegs tber
die Zeit retten, in der sich der andere austobt.

Aktivieren Sie Ihren »Aufprallschutz«

Sie erinnern sich sicherlich noch an unseren »inneren Aufprallschutz« aus der
zweiten Lektion (siehe Kapitel 4.4.3). Den kdnnen Sie nicht nur gut gebrau-
chen, wenn Sie jemand mit einem dummen Spruch herausfordert, sondern
ganz besonders jetzt. Warten Sie also erst einmal ab. Lassen Sie die groben
Angriffe an sich abprallen. Unternehmen Sie nichts. Halten Sie erst einmal
stand. Auch korperlich. Vermeiden Sie die »Angsthaltung« (siehe Kapitel
3.4.7). Atmen Sie ruhig, konzentrieren Sie sich auf lhren ruhigen, gleichmagi-
gen Atem.

Sagen Sie so wenig wie moglich, am besten gar nichts. Unterlassen Sie es
unbedingt, sich zu rechtfertigen oder nach Erklarungen zu suchen. Dadurch
bewirken Sie nur, dass lhr Gegeniiber wutentbrannt lhre guten Griinde in den
Boden stampft.

Tipp

Innerlich wird Ihnen ohnehin nicht danach sein, aber unterlassen Sie es in jedem
Fall, eine demonstrativ gelassene bis herausfordernd selbstbewusste Haltung ein-
zunehmen.

Der andere muss sich austoben

Wut ist eine Energie, die sich entladen muss. Lassen Sie dem anderen Zeit,
seinen Dampf abzulassen. Warten Sie, bis er sich abgekihlt hat. Greifen Sie
erst wieder ins Geschehen ein, wenn Ihr wiitendes Gegenliber aufhort, sie zu
beschimpfen und inhaltliche Aussagen macht, zu denen Sie wirklich Stellung
nehmen kdnnen. Antworten Sie knapp, sachlich, emotionslos.

99



Funfte Lektion: Was tun bei Wut?

Beispiel: Der unfahigste Mitarbeiter des Universums

»Sie sind wirklich der unfahigste Mitarbeiter des Universums!«, donnert der Re-
dakteur. »Wissen Sie nicht, wie man ein Mikrofon hdlt?!« Der Reporter schweigt.
»Und wieso diese véllig bescheuerte Frage am Schluss?!« Der Redakteur schlagt mit
der Faust auf den Tisch: »Meine ganze Sendung ist kaputt!« Kein Kommentar vom
Reporter. »Und warum?« Keine Antwort. »Weil Sie zu bléd waren, die Staatssekre-
tarin zu interviewen!« Schweigen. »Wieso zum Donnerwetter haben Sie denn nicht
Ihre Fragen aufgenommen?« Die erste inhaltliche Frage. Der Reporter antwortet:
»Ich bin davon ausgegangen, dass wir nur die Antworten der Staatssekretarin
brauchen.«

BloB keine schlagfertigen Erwiderungen

Solange der andere noch »auf 180« ist, wdre es duBerst verwegen, mit einer
schlagfertigen Erwiderung zu kontern. Es sei denn, Sie legen Wert darauf, den
anderen zum Explodieren zu bringen. Vielleicht kommt es Ihnen (noch) ein
wenig befremdlich vor, Thnen kénnten wahrend des Wutanfalls des anderen
schlagfertige Antworten zufliegen. Doch warten Sie nur ab. Wenn lhr »Auf-
prallschutz« einmal steht und Sie die Sache tatsachlich mit einer gewissen
inneren Distanz betrachten, werden Sie erstaunt sein, wie viele Méglichkeiten
sich pl6tzlich auftun, eine schlagfertige Erwiderung zu platzieren.

Der Grund: lhr Gegenliber redet sich erst einmal immer starker in Rage. Weil
von lhnen nichts kommt, ist er gend&tigt, das »Gesprach« ganz allein zu be-
streiten. Seine geistige Kraft ist jedoch auBerordentlich geschwécht. Es ist ja
schon anstrengend genug, wiitend zu sein. Und deshalb reden Menschen, die
wiitend sind, oft ziemlich krudes Zeug zusammen. Das gédbe Ihnen natiirlich
Gelegenheit, schlagfertig dazwischenzufunken. Doch: Widerstehen Sie dieser
Versuchung!

7.3  Das »Niederschweigen«

Schweigen und Schlagfertigkeit, wie passt das zusammen? Nun, zur Schlag-
fertigkeit gehort eben auch, dass man zur richtigen Zeit den Mund halten
kann. Aber haben wir nicht bislang immer behauptet, Schlagfertigkeit durch-
breche die Sprachlosigkeit? Schlagfertigkeit mache Sie souveran? Und in man-
chenen Situation kdme es darauf an, Uiberhaupt etwas zu sagen — denken Sie
nur an unsere »Nullsdtze« (siehe Kapitel 5.1.1)? Nun, das bleibt nach wie vor
glltig. Dennoch kann es in manchen Situationen besser sein zu schweigen.
Dabei handelt es sich nicht um pure Sprachlosigkeit, sondern um ein souve-
ranes Schweigen.
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Das »Niederschweigen«

7.3.1 Sie entscheiden, wann Sie antworten

Das »Niederschweigen« ist eine durchaus angemessene Reaktion auf ei-
nen Wutausbruch. »Woriliber man nicht sprechen kann, darliiber muss man
schweigen, sagt der Philosoph Ludwig Wittgenstein. Das gilt auch hier: So-
lange sich der andere austobt, hat es gar keinen Sinn das Wort zu ergreifen.
Was wollen Sie denn verniinftigerweise sagen? Er wird allen guten Griinden
sofort den Hals umdrehen, also halten Sie lhre Rechtfertigung noch ein we-
nig zurlick. Auch wenn Sie |hr Gegenliber auffordert: »Was sagen Sie denn
dazu?«, missen Sie nicht notwendigerweise antworten.

Sie warten vielmehr ab, bis sich die passende Gelegenheit ergibt. Giinstig ist
es immer dann, wenn sich die erste Versachlichung abzeichnet. Wenn Ihr Ge-
geniber also darauf zu sprechen kommt, was vorgefallen ist. Dann kénnen
Sie antworten, wenn Sie wollen. Sie miissen es aber nicht.

7.3.2 e langer Sie schweigen, desto hilfloser wird der andere

Es ist ein merkwiirdiges Phdnomen, aber wenn Sie wirklich gar nichts sagen,
bleibt der andere in seiner Wut ganz allein und beruhigt sich nach und nach.
Wichtig ist, dass Sie auch korpersprachlich »schweigen, also eine moglichst
neutrale Haltung einnehmen. Wenn Sie zusammengesunken auf lhrem Stuhl
sitzen und lhre Augen niederschlagen, kdnnen Sie nicht erwarten, den ande-
ren »nieder zu schweigen«.

Beispiel: Szene eines Ehekrachs

Das Ehepaar Trautmann hat einen heftigen Ehestreit. Sie schreit ihn an, Uberhauft
ihn mit Vorwirfen: »Du bist der rlicksichtsloseste Mistkerl!«, »Du denkst nur

an dich!«, »Du hast mich ausgenutzt!«, »Du hast mich belogen und betrogen!x,
»Warum tust du mir das an?« — Herr Trautmann erwidert nichts, sitzt in seinem
Sessel und trinkt in aller Ruhe ein Glas Bier. »Wie kannst du nur so dasitzen und
dein Bier trinken?« Keine Reaktion. »Ich bedeute dir wohl Gberhaupt nichts?« Herr
Trautmann sieht seine Frau an und sagt noch immer nichts. »Jetzt rede endlich!,
schreit sie ihn an. Kein Wort. »Warum sagst du denn nichts?« — »Bist du fertig?«,
fragt er unbeeindruckt.

Sie lassen den anderen zappein

Es ist mit Hinden zu greifen: Derjenige, der die Situation bestimmt, ist der-
jenige, der schweigt. Solange Sie keine Antwort geben, keine Stellungnahme
abgeben, kann der andere nichts machen. Er wird immer hilfloser.
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Funfte Lektion: Was tun bei Wut?

Machen Sie ruhig einmal die Gegenprobe und stellen Sie sich vor, bei den letz-
ten beiden Beispielen hatten die »Schweiger« gesprochen. Sie hédtten nicht
viel sagen miissen, um die ganze Wucht des Wutausbruchs noch zu steigern.
Sie hatten mit Ihrer Reaktion dem Feuer nur neue Nahrung gegeben.

Beispiel: Ehekrach Gegenprobe

Sie: »Du bist der riicksichtsloseste Mistkerl!« — Er: »Ich finde, jetzt Ubertreibst du!«
— Sie: »Ach ja, ich Ubertreibe? Ich finde eher, dass ich noch untertreibel« — Er: »Aber
hor doch ...« — Sie: »So wie du dich benimmst! So riicksichtslos, so egoistisch!« — Er:
»lch gebe ja zu ...« — Sie: »Du hast mich hintergangen und ausgenutzt!« — Er: »Aber
du bist ganz schuldlos, wie?« — Sie: »Ach, das ist ja wohl die Hohe! Du hintergehst
mich — und ich soll auch noch Schuld daran sein!«

7.3.3  Souveran schweigen und genieBen

Das dosierte »Niederschweigen« kann jedoch nicht nur bei Wutausbriichen

gute Dienste leisten. In vielen Situationen, in denen man von lhnen eine

prompte Reaktion erwartet, kénnen Sie durch Schweigen die Gegenseite ver-

unsichern. Zum Beispiel:

= Jemand macht Ihnen ein Angebot. lhr Schweigen signalisiert weder Zu-
stimmung noch Ablehnung. |hr Gegeniber ist verunsichert: Soll er sein
Angebot nachbessern?

= Ein Mitarbeiter berichtet von einem Projekt. Natirlich schildert er alles in
den rosigsten Farben. Sie sind misstrauisch und schweigen. Dadurch signa-
lisieren Sie: Wir sind noch nicht fertig, erzdhlen Sie mehr. Der Mitarbeiter
rdumt ein, dass es da ein paar Probleme gegeben habe ...

= Sie Ubernehmen die Leitung einer Gruppe. Sie machen erst einmal keine
Vorgaben, sondern warten einfach ab, wie sich die Dinge entwickeln.

73.4 Vorsicht, Eskalationsgefahr!

Das »Niederschweigen« kann fir den anderen auBerordentlich zermiirbend
sein. Das macht diese Methode einerseits so ungeheuer stark, andererseits
liegt darin auch eine erhebliche Gefahr. Wenn der andere bei einem Streit den
Eindruck hat, dass er gar nicht mehr an Sie herankommt, dann wird er versu-
chen, Thnen doch noch eine Reaktion zu entlocken. Wenn die Sache gut geht,
stellt er fest, dass er »auf der Wutschiene« nicht weiterkommt. Er bezieht
sich auf die Sache und nicht mehr auf Sie als Person, so dass Sie wie erwahnt
sachlich Stellung nehmen kénnen. Oft aber weiB sich der andere nicht anders
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Zwei Grundregeln zur Wutbewaltigung

zu helfen, als mit voller Kraft auf der »Wutschiene« bis zum bitteren Ende
durchzufahren. Das heiBt, er wird Sie immer heftiger attackieren und heraus-
fordern. So lange, bis Sie irgendwie reagieren — auch wenn er damit rechnen
muss, dass lhre »Antwort« immer zerstorerischer ausfallt.

Eine solche Eskalation missen Sie auf jeden Fall verhindern. Wenn Sie merken,
dass Ihr Gegenliber immer ausfallender wird, dann wechseln Sie zur »Dolmet-
scher-Technik« der »diplomatischen Zunge« (mehr dazu gleich, siehe Kapi-
tel 7.6).

Lassen Sie sich nicht liberspielen

Es ist ratsam, die Technik des »Niederschweigens« mit Augenmaf zu gebrau-
chen. Denn wenn Sie sich grundsatzlich erst einmal in Schweigen hiillen,
wenn die anderen von lhnen eine Antwort erwarten, sorgen Sie fur Verarge-
rung und Sie riskieren, dass man Sie einfach Uberspielt.

Uben Sie: Schweigen Sie den anderen nieder

Eine Ubung mit Partner: Stellen Sie sich vor, Sie hitten sich von Ihrem Partner das
Auto geliehen und es zu Schrott gefahren. Die Versicherung zahlt nicht, weil Sie
nicht angeschnallt waren, mit Gberhdhter Geschwindigkeit gefahren sind und
auBerdem Alkohol getrunken hatten. Sie kdnnen auch nicht zahlen, weil Sie etwas
knapp bei Kasse sind. lhr Partner macht lhnen schwere Vorwiirfe. Sie versuchen
sich zu rechtfertigen. Zweite Runde: Sie schweigen einfach. Danach tauschen Sie
die Rollen — wenn Sie dann noch mdgen.

Wann wird das Schweigen fur den anderen einfach unertraglich? Wann fur Sie
selbst? Diese Ubung hilft Ihnen in der realen Situation das richtige MaR des Schwei-
gens zu finden.

74  Zwei Grundregeln zur Wutbewaltigung

Kehren wir wieder zu unserem Hauptthema zuriick, zum Wutausbruch. Meist
erfolgt er ja nicht vollkommen grundlos. Sie haben also vielleicht einen klei-
nen Fehler gemacht. Oder sogar einen groBen? Nun ja, Fehler machen wir alle.
Doch das trostet Sie wenig, wenn Sie einen tobenden Chef vor sich haben, der
Gift und Galle speit. Damit Sie unbeschadet aus so einer Situation herauskom-
men, halten Sie sich an zwei Grundregeln:

= Raumen Sie lhren Fehler unumwunden ein.

= Fangen Sie nicht an Uber Beleidigungen zu diskutieren.
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Funfte Lektion: Was tun bei Wut?

7.4.1 Regel 1: Fehler unumwunden einrdumen

Die Betonung liegt auf »unumwunden«. Geben Sie sachlich darliber Auskunft,
was Sie »verbockt« haben. Sparen Sie sich Rechtfertigungen und Ausfliichte.
Stehen Sie zu Inrem Fehler. So etwas kann hochst entwaffnend sein, wahrend
es auBerordentlich qudlend ist, wenn Ihr Gegeniiber Ihnen die »ganze Wahr-
heit« erst noch »aus der Nase ziehen« muss. Das dehnt die Sache und ver-
starkt in aller Regel die Wut. Wenn Sie aber keine Anstalten machen, irgend-
etwas zu verschleiern, sondern selbstbewusst lhren Fehler zugeben, dann
bleibt fiir den anderen eigentlich nicht mehr viel zu tun. Wenn Sie auBerdem
glaubhaft machen kdnnen, dass »so etwas« nicht noch einmal vorkommt,
dann braucht er sich ja eigentlich gar nicht mehr aufzuregen, oder?

7.4.2 Regel 2: Uber Beleidigungen niemals diskutieren

Ganz klar, Gber Krinkungen und Beleidigungen wird nicht diskutiert. Uber-

horen Sie das wiiste Geschimpfe einfach. Das bedeutet keineswegs, dass Sie

sich die Beleidigungen »gefallen lassen« oder sie sogar stillschweigend ak-

zeptieren. Sie gehen zundchst ganz souveran dariiber hinweg. Sobald Sie sich

entschlieRen, Ihr Gegenliber darauf hinzuweisen, dass er Sie gerade beleidigt

hat, miissen Sie namlich auf eine der folgenden Arten reagieren:

= Sie missen den anderen auffordern, seine Beleidigung zurlickzunehmen.
Das wird er aber nicht tun, solange er noch vor Wut kocht. Dann missen
Sie aber umgehend den Raum verlassen, wenn Sie noch einen Rest von
Selbstachtung behalten wollen. Das wirkt sich aber nicht unbedingt kon-
fliktmindernd aus.

= Sie bleiben und lassen es zu, dass der andere einen Kiibel Mist nach dem
anderen Uber Sie auskippt. Und was das Schlimmste ist: Der andere weif3
genau, dass lhnen das richtig weh tut.

= Sie weisen den anderen darauf hin, dass er Sie gerade beleidigt hat und
verlassen ohne weiteren Kommentar den Raum. Ein starker Abgang, aber
besondere Sympathien werden Sie damit nicht einheimsen. Vor allem
wenn sich Ihr Gegenliber kaum warm geschimpft hat, wird er es lhnen
verlibeln, dass Sie so schnell das Feld raumen.

Die Wut ufert aus

Was aber noch weit unangenehmer ist: Sie fordern den anderen geradezu he-
raus, Sie erst richtig fertig zu machen. Anstatt seine Wut langsam im eigenen
Saft verkochen zu lassen, sorgen Sie dafir, dass sie ausufert. Wie so etwas
funktioniert? Zum Beispiel so:
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Beispiel: Die »absolute Null«

»So was habe ich noch nie erlebt!«, brullt der Geschaftsfiihrer seinen Pressespre-
cher an. »Das Interview mit dem Marketingleiter haben Sie total verbockt! Sie sind
eine absolute Nulll« — »Na, horen Sie mal«, entgegnet der, »jetzt werden Sie doch
nicht gleich ausfallend.« — »Ausfallend?«, faucht der Geschaftsfuhrer. »Das ist eher
noch verharmlosend.« — »Also, ich bin keine absolute Null und verbitte mir solche
Beleidigungen.« — »Sie verbitten sich solche Beleidigungen, aha. Und was vor einem
Jahr? Da haben Sie zu spat zu unserer Hauptpressekonferenz eingeladen. Und vor
zwei Jahren? Da haben Sie die Pressemappen verwechselt. Und vor drei Jahren ...«

Samtliche Verfehlungen, an die sich Ihr Gegeniiber noch erinnern kann, kom-
men wieder auf den Tisch. Alte Narben reiBen wieder auf. Vielleicht weiB der
Pressesprecher ja auch etwas zu den alten Geschichten zu sagen, und die
beiden streiten erregt tiber Vorkommnisse, die Jahre zurlickliegen.

Eine Beleidigung lasst sich nicht kommentieren

Es ist ein weit verbreiteter Irrtum, dass der Angegriffene etwas »zu den Vor-
wirfen sagen muss«, wenn die Vorwirfe im Wesentlichen nur aus Beleidi-
gungen bestehen. Erinnern Sie sich an unseren »Ehekrach« (Kapitel 7.3.2): Der
Ehemann kann schlechterdings nichts dazu sagen, wenn seine Frau ihn einen
»riicksichtslosen Mistkerl« nennt. Sparen Sie sich jeden Kommentar, auch
und gerade wenn Sie dazu aufgefordert werden. Schweigen Sie souverdn —
oder schiitzen Sie lhre persdnliche Wiirde (Kapitel 7.3.3).

7.5 Der Wutkeller

Ein Wutausbruch ist ein emotionaler Ausnahmezustand. Sehr hilfreich ist die
Vorstellung von einem »Wutkeller«. Stellen Sie sich die Auseinandersetzung
einfach so vor, als wiirde sie auf zwei Etagen stattfinden. Im Erdgeschoss sit-
zen Sie dem anderen gegeniiber und klaren sachlich seine Vorwiirfe. Im Keller
tobt er unterdessen seine Wut aus. Lassen Sie ihn dort allein und steigen Sie
nicht leichtfertig zu ihm hinunter. Manchmal kehrt erstaunlich schnell Ruhe
ein im »Wutkeller«. Dann kdnnen Sie ungestort Ihr Gesprach im Erdgeschoss
fortfiihren. Und die Wut, diese zerstorerische Energie, kann abziehen wie
durch einen Kamin. Damit tun Sie nicht nur sich selbst einen Gefallen, sondern
auch Ihrem Gegenliber, der auRer sich geraten ist.
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7.5.1 Sie kénnen Wut nicht lange libergehen

Wir haben es bereits kurz angesprochen: Nicht immer wird die Wut so ohne
weiteres verrauchen, ja, manchmal nimmt sie sogar zu, weil sich manche Men-
schen selbst in Rage reden oder es nicht vertragen, dass jemand auf ihre
Wut nicht reagiert. Dann missen Sie handeln. Sie miissen in den »Wutkeller«
hinabsteigen. Aber nicht, um dort zu streiten, sondern fiir einen sachlichen
Kommentar.

7.5.2 Halten Sie dem anderen den Spiegel vor

Wenden Sie sich an den anderen und stellen Sie ganz einfach fest: »Sie sind
erregt.« Oder: »Sie sind sehr wiitend.« Oder auch: »Sie sind sehr laut.« Treffen
Sie diese Feststellung so niichtern wie méglich. Beschreiben Sie einfach, was
Sie sehen, was Sie horen, was dem anderen auch bewusst werden kdnnte,
wenn Sie ihn darauf hinweisen. Wertende AuRerungen wie »Sie wissen nicht,
was Sie da reden!« wirken nur provozierend. Sie sollen dem anderen einen
Spiegel vorhalten, in dem er sich selbst erkennt — und nach Méglichkeit er-
schrickt. Verzichten Sie daher darauf, sich selbst ins Spiel zu bringen, wo-
moglich als beklagenswertes Opfer. Die Feststellung »Sie schreien« wirkt viel
starker als die mitleidsheischende Frage: »Warum schreien Sie mich eigentlich
so an?« Damit sorgen Sie namlich dafir, dass Sie alle die unschdnen Dinge,
die Sie gerade um die Ohren gehauen bekommen haben, nochmals zu horen
bekommen — nur ein paar Dezibel leiser.

7.5.3 Lassen Sie sich nicht zum Opfer machen

Der sachliche Kommentar hat noch eine weitere Funktion: Sie bleiben sou-
verdn. Sie nehmen nicht die Opferhaltung ein und das ist der entscheidende
Punkt. Sie sind der Beobachter, der dem anderen einen Spiegel vorhalt. Punk-
tum. Oft kdnnen Sie es férmlich spiiren, wie lhnen durch diese eine AuBerung
plotzlich wieder Macht zuwachst. Sie sind nicht hilflos. Auch wenn das den
anderen argert — bleiben Sie konsequent bei Ihrer Linie und Sie werden diese
Auseinandersetzung unbeschadet liberstehen.

7.6 Mit der »Diplomatenzunge« Wut entscharfen

Die »diplomatische Zunge« kennen Sie schon aus der vierten Lektion (siehe
Kapitel 6.7.6). Diese Technik kann lhnen gerade in solch kritischen Situationen
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von Nutzen sein, wenn lhr Gesprachspartner sich nicht mehr so ganz im Griff
hat. Vor allem in drei Féllen:

Ihr Gegeniiber kocht zwar, aber er kocht noch nicht tber. Gerade im Be-
rufsleben sind solche »Niedrigtemperatur«-Wutausbriiche weit hdufiger
als das ganz groBe Donnerwetter. Dann kdnnen Sie sich aber nicht dane-
ben stellen und den anderen »niederschweigen«.

Sie wissen noch gar nicht so ganz genau, worum es Giberhaupt geht. Was
sollen Sie verbrochen haben? Wie viel wei |hr Gegenliber von dem, was
Sie tatsachlich ausgefressen haben? Hat Sie vielleicht jemand einfach nur
angeschwarzt? Mit einem Wort: Es besteht Klarungsbedarf, Sie missen
mit dem schdumenden Etwas, das lhnen gegenibersitzt, kommunizieren.
Das »Niederschweigen« hat nicht die gewiinschte Wirkung gehabt, den
Ton zu maBigen. Stattdessen steigert sich der andere immer starker in
seinen Zorn hinein. Bevor er gewalttatig wird oder ihm die Hirnschlagader
platzt — versuchen Sie es mit der »Diplomatenzunge«.

7.6.1 Ubersetzen Sie die Ausfilligkeiten in ein sachliches Gesprich

Sie schweigen nicht, Sie rechtfertigen sich nicht, Sie geben das wieder, was der
andere lhnen an den Kopf wirft — nur eben mit freundlicheren oder sagen wir
besser: sachlicheren Worten. Sehen wir uns noch einmal das Beispiel mit dem
Reporter und seinem Redakteur an (siehe Kapitel 7.2). Mit der »diplomatischen
Zunge« konnte der Reporter die Angriffe folgendermaBen »Ubersetzen«:

Beispiel: Der »unfihigste Mitarbeiter des Universums«

»Sie sind wirklich der unfahigste Mitarbeiter des Universums!«, donnert der Redak-
teur. »Wissen Sie nicht, wie man ein Mikrofon halt?!« Der Reporter: »Sie meinen,
die Tonqualitat ist schlecht.« (Info-Ebene; der Reporter klart erst einmal den Sach-
verhalt).

»Schlecht ist Uberhaupt kein Ausdruck!«, ereifert sich der Redakteur: »lhre Fragen
kann ich wegwerfen! Sie sind Uberhaupt nicht zu verstehen!« — »Sie meinen, ich
hatte das Mikrofon nicht nur auf die Staatssekretdrin richten diirfen«, entgegnet
der Reporter (Du-Ebene, der Reporter bereitet eine Rechtfertigung vor; es gab
Grunde dafr, dass er sich so verhalten hat).

Der Redakteur: »Naturlich nicht! Ihre albernen Fragen brauchen wir doch auch!«

— Der Reporter erklart: »Das konnte ich nicht wissen. Ich bin davon ausgegangen,
dass wir nur die Antworten der Staatssekretdrin brauchen. Deshalb habe ich das
Mikrofon nur auf sie gerichtet. Sie hdtte ja weitersprechen kénnen, wahrend ich
das Mikro auf mich richte.« (Jetzt ist Gelegenheit fir eine »Gegendarstellung«).
»Und was wird jetzt aus dem Interview?« — »Ich schreibe lhnen einen Beitrag drum-
herum«, sagt der Reporter.
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7.6.2 Der Wechsel der Ebenen

Unser Beispiel zeigt es schon: Durch den Wechsel der Ebenen kdnnen Sie den
Verlauf der Auseinandersetzung ein wenig steuern. Wenn es lhnen darum
geht, den Angriff von sich selbst abzulenken, dann Ubersetzen Sie auf die
»Ich-Ebene«: »Sie meinen, Sie sind belogen worden.« Dann wird sich der An-
greifer auf diese Aussage stlirzen und sie kommentieren. Sie sind fiirs erste
nicht mehr Gegenstand des Gesprachs. Doch méglicherweise haben Sie lhrem
wutschdumenden Gesprachspartner ja etwas Uber sich mitzuteilen, eine
Rechtfertigung. Dann ist es, wie wir gesehen haben, nicht sehr geschickt,
die Rechtfertigung einfach so ungeschitzt in den Raum zu stellen. Dann wird
sie ndmlich zermalmt. Sie kdnnen sie besser platzieren, wenn Sie sie mit einer
Ubersetzung auf die »Du-Ebene« vorbereiten. Wenn in Ihrem Gesprichspart-
ner namlich der dringende Wunsch entsteht die ndheren Griinde zu erfahren,
warum Sie so gehandelt haben. Auf der »Du-Ebene« wiirden Sie dann formu-
lieren: »Sie meinen, ich hatte sie belogen.« Wenn er zustimmt, kénnen Sie ihm
erklaren, warum Sie das nicht getan haben.

7.6.3 Der andere will sich aber aufregen

Nicht immer wird sich die Sache in Wohlgefallen auflésen; manchmal ist der
andere Ihnen einfach bdse und er wird es eine Zeitlang auch bleiben. Das
miissen Sie hinnehmen und sollten es bis zu einem Grad auch respektieren.
Ratschlage wie »Regen Sie sich doch nicht so aufl« sollten Sie sich verkneifen.
»Ich will mich aber aufregen!« heiBt namlich die passende Antwort darauf.

Wenn sich der andere aufregen will — bitte sehr, es ist seine Wut, nicht lhre.
Sie sollten vielmehr Abstand gewinnen von dieser Wut und nicht noch beur-
teilen, ob der andere wiitend sein darf oder soll oder muss. Halten Sie sich
da raus. Solange Sie mit der »diplomatischen Zunge« lhre Ubersetzungsarbeit
leisten, kann lhnen im Ubrigen nicht viel passieren. Auch wenn der andere
sich weiter aufregt. Sie sollten es einmal selbst ausprobieren. Wenn Sie eine
gewisse Fertigkeit im Ubersetzen gewonnen haben, werden Sie erstaunt sein,
wie wenig der andere im Grunde ausrichten, wenn er mit seiner Wut alleine
bleibt.

Uben Sie: Der Angriff auf die Diplomatenzunge

Eine Partnerlibung, bei der Sie sich gegenseitig auf die Probe stellen. Denken Sie
sich zunachst irgendein realistisches Wut-Szenario aus, mit dem Sie beide etwas
anfangen kénnen. Zum Beispiel: Der »Angreifer« ist wiitend, weil der andere nicht
zum vereinbarten Treffpunkt gekommen ist. Er hat lange auf ihn gewartet und
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allerlei Scherereien gehabt. Er hat eine wichtige Sportveranstaltung verpasst und /
oder ist von StraBendieben bestohlen worden. Er hat einen Sonnenbrand bekom-
men, ein weiteres Rendezvous versdumt, die letzte U-Bahn verpasst und musste
nach Hause laufen. Legen Sie fest, wer als erstes angreift und wer »Ubersetzen«
muss. Begrenzen Sie auBerdem lhre Gespréchszeit auf fiinf oder zehn Minuten.
Dann lassen Sie lhr Szenario ein paar Minuten auf sich einwirken, ehe Sie beginnen.
Entscheidend sind zwei Punkte: Der Angreifer sollte die ganze Zeit Uber witend
bleiben, wenn er mag, kann er sich richtig in seinen Zorn hineinsteigern; der andere
bleibt konsequent bei seiner »Ubersetzung; es ist allerdings erlaubt, hin und
wieder eine »Gegendarstellung« einzuschalten (so wie bei der Originaltechnik ja
auch). Und noch etwas: Als »Ubersetzer« sollten Sie nach Méglichkeit zwischen
den verschiedenen Ebenen (siehe Kapitel 6.7.6) abwechseln.

Wenn Sie fertig sind, tauschen Sie die Rollen. AnschlieBend besprechen Sie: Haben
Sie als Angreifer Ihre Wut tatséchlich nicht riberbringen kénnen? Ist es Ihnen als
»Ubersetzer« gelungen, souverin zu bleiben? Haben Sie die Sachverhalte richtig
libersetzt? Haben Sie sich als Ubersetzer sicher gefiihlt?

1.7  Schiitzen Sie Ihre personliche Wiirde

Vielleicht haben Sie es schon bei Ihrer Ubung festgestellt: Es gibt eine Grenze,
bei der Sie auch mit der »diplomatischen Zunge« kaum noch weitermachen
konnen. Sobald Ihre personliche Wiirde in Gefahr gerdt, missen Sie handeln.
Sie kdnnen sich nicht mehr schiitzen, indem Sie »auf Durchzug stellen«, dem
anderen den Spiegel vorhalten oder die unfreundlichen Worte in eine neut-
rale Version umgieBen. Sie missen die Initiative ergreifen und alle weiteren
Angriffe auf Ihre Person unterbinden. Vielleicht erscheint Ihnen das ein wenig
bedngstigend. Der andere, vielleicht |hr Chef, tobt, und Sie sollen sich zur
Wehr setzen? So ist es. Ab einem gewissen Punkt miissen Sie etwas tun, denn
es geht um lhre Souverdnitdt und lhre personliche Wirde. Die brauchen Sie
sich von niemandem nehmen zu lassen — auch nicht von lhrem Chef.

7.7.1  Wann ist der Punkt erreicht?

Es lassen sich keine klaren Regeln aufstellen, ab wann Sie aktiv werden soll-
ten. Das ist von mehreren Faktoren abhangig: Wie stark oder schwach Ihre Po-
sition gegenliber dem Angreifer ist, ob Sie von ihm abhangig sind, ob Sie von
Ihrem Naturell her eher dickfellig sind oder sensibel, ob Sie den anderen als
leicht erregbares Nervenbiindel kennen oder als eiskalten Technokraten. Ob
die Wut »berechtigt« ist, weil der Angreifer Ihretwegen einen betrachtlichen
Schaden davongetragen hat. Oder ob es sich um einen reinen Willkiirakt han-
delt, mit dem Sie »getestet« werden sollen.
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All das spielt eine Rolle, wenn wir dem anderen ein gewisses MaR3 an Wut zu-
gestehen, das er »ausleben« darf. Doch irgendwann meldet sich in unserem
Inneren ein Gefihl, das uns sagt: »Es reicht.« Héren Sie auf dieses Gefihl.

7.7.2  Drei Arten die Beleidigungen zu beenden

Sammeln Sie sich innerlich, lassen Sie Ihr Selbstbewusstsein wachsen. Spre-
chen Sie mit lauter, fester Stimme. Aber auch nicht zu laut. Schreien Sie nicht.
Bleiben Sie ruhig und gesammelt. Stellen Sie unmissverstandlich fest: »Sie
haben mich eben beleidigt.« Oder sagen Sie es noch deutlicher: »Sie haben
mich eben einen Vollidioten genannt. Das ist beleidigend.« Ihnen stehen drei
Moglichkeiten offen, das Gesprach fortzusetzen oder zu beenden:

Die softe Tour

Sie kénnen noch einmal eine Briicke bauen: »Ich weiB, Sie sind aufgebracht,
weil ich meinen Mantel versehentlich an lhren Garderobehaken gehangt habe.
Ich kann das auch verstehen. In Zukunft wird das auch nicht mehr vorkom-
men. Doch gibt es keinen Grund, mich zu beleidigen.«

Die weniger softe Tour

Sie starken lhre Position durch eine Forderung: »Ich erwarte von lhnen, dass
Sie sich entschuldigen.« Eine Entschuldigung ist ja wohl das Mindeste, was
Sie erwarten kdnnen, wenn jemand Sie als »Vollidiot« beschimpft (in den
meisten Fallen ist es auch das Hochste). Und unterschétzen Sie die positive
Wirkung einer Entschuldigung nicht. Bleibt sie aus, hat sich Ihr Gegeniber
endgiiltig als Flegel geoutet und Sie gehen zu Méglichkeit 3 Uber.

Die harte Tour

Sie brechen das Gesprach ab: »Unter diesen Umstanden bin ich nicht bereit,
das Gesprach mit Ilhnen fortzusetzen.« Wenn Sie noch sitzen, erheben Sie sich
und verlassen den Raum. SchlieBen Sie leise die Tir.

173  Sorgen Sie firr einen starken Abgang

Auch die »harte Tour« kdnnen Sie mehr oder weniger »hart« gestalten. Sind
Sie trotz allem noch an einer Verstandigung interessiert, konnen Sie dem an-
deren noch eine Chance geben. Fligen Sie hinzu, bevor Sie den Raum verlas-
sen: »Sie kdnnen mich jederzeit anrufen, wenn Sie lhren normalen Ton wie-
dergefunden haben .«

110



Darf man die Unbeherrschtheit von anderen ausnutzen?

Und dann gehen Sie. Ohne Zogern. Vielleicht ruft Ihnen der andere noch et-
was Krankendes hinterher. Ignorieren Sie es. Der andere befindet sich gerade
in einer hochst unangenehmen Lage, nicht Sie. Da kann es dann schon mal
sein, dass er zu seinen vielen unbedachten Worten noch ein letztes, beson-
ders unbedachtes Wort hinzufigt.

Zum Beispiel: »Wenn Sie jetzt gehen, brauchen Sie gar nicht wieder zu kom-
men.« Entweder ignorieren Sie das, weil solche »letzten Worte« meist leere
Drohungen sind. Oder Sie gehen auf Nummer sicher und spielen den Ball zu-
rick: »HeiBt das, dass wir jetzt vernlinftig miteinander reden?«

174 Selbstbewusstes Auftreten verschafft Respekt

Wer mit Nachdruck eine Entschuldigung einfordert oder sich von den Droh-
gebarden des anderen nicht beeindrucken lasst, der handelt nicht nur selbst-
bewusst, er starkt auch sein Selbstbewusstsein fiir kiinftige Auseinanderset-
zungen. Umgekehrt gilt: Wer bei einer solchen Gelegenheit »klein beigibt,
der hat es kiinftig gewiss nicht leichter sich zu behaupten.

Die Beflirchtung, dass lhnen Nachteile entstehen, wenn Sie selbstbewusst
auftreten, ist in der Regel unbegriindet. Vielmehr verschaffen Sie sich da-
durch Respekt und Anerkennung. Es ist eine oft bestatigte Erfahrung: Wer
Respekt einfordert, wird auch respektvoll behandelt. Wenn Sie es hingegen
hinnehmen, dass man Sie demitigt und lhnen die Wiirde nimmt, wird man
weiterhin auf Ihnen herumtrampeln. Mit Thnen kann man es ja machen.

Tipp

Selbstbewusstes Auftreten hat nichts mit Riicksichtslosigkeit oder gar »Frechheit«
zu tun, die sich auf Kosten anderer Vorteile verschaffen will. Vielmehr nehmen Sie
etwas fir sich in Anspruch, was jedem Menschen zusteht: Seine persénliche Wirde
zu schiutzen.

7.8 Darf man die Unbeherrschtheit von anderen
ausnutzen?

Im Allgemeinen leiden wir ja darunter, wenn unsere Mitmenschen unbe-
herrscht sind und leicht in Wut geraten. Und doch gibt es auch Ausnahmesi-
tuationen, in denen wir von den Wutanféllen eines anderen profitieren kon-
nen. Wenn die Auseinandersetzung namlich vor einem Publikum stattfindet.
Und wenn der andere unser Kontrahent ist. Im Vorgriff auf die achte Lektion
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(Kapitel 10), in der es um die Schlagfertigkeit vor Publikum gehen wird, wollen
wir nun untersuchen, inwieweit es zuldssig ist, die Unbeherrschtheit von an-
deren auszunutzen, ja, der Sache sogar ein wenig nachzuhelfen.

7.8.1 Wer wiitend wird, hat schon verloren

Witende Menschen kommen ganz schlecht an. Wer die Beherrschung verliert,
darf auf wenig Sympathie hoffen. »Wer schreit, hat Unrecht«, heiBt eine alte
Weisheit, die fest in unseren Kopfen verankert ist. Wenn es Ihnen also bei
einer 6ffentlichen Diskussion gelingt, den Vertreter der Gegenseite zu einem
Wutausbruch zu provozieren, haben Sie schon fast gewonnen. Kénnte man
meinen.

Tatsachlich greifen manche Diskutanten zu diesem Mittel, um sich selbst Vor-
teile zu verschaffen: Ein kleiner Nadelstich hier, eine Provokation dort, immer
in der Hoffnung, dass der andere »anbeiBt« und sich schrecklich aufregt.
Doch diese Kalkulation geht oft nicht auf. Der Grund: Wer stichelt, kommt
auch nicht gut an. Wenn sich der andere nicht provozieren ldsst, sondern
ganz ruhig bleibt, dann macht er die Sympathiepunkte. Vor allem wenn das
Publikum den Eindruck gewinnt, dass man Uber die Stichelei sehr wohl ein
wenig drgerlich werden kénnte.

7.8.2 Die Schwiachen anderer nicht vorfiihren

Es ist ohne Zweifel sehr bedenklich, sich auf Kosten von anderen zu profilie-
ren. Wenn jemand ein etwas rustikaler Polterer ist, dann ist es hochst unfair,
ihn so lange zu reizen, bis er die Beherrschung verliert. Dies gilt vor allem
dann, wenn es nicht um Personen, sondern um den Austausch von Argu-
menten geht. Wer es ndtig hat, seinen Kontrahenten zum Wutausbruch zu
provozieren, der setzt sich dem Verdacht aus, dass er der Uberzeugungskraft
seiner Argumente nicht ganz traut.

Tipp

Leider geht das Kalkil manchmal auf. Wenn Sie daher selbst zu den leicht erregba-
ren Menschen gehéren, gilt der dringende Rat: Achten Sie auf Ihre Worte. Werden

Sie ein wenig lauter, so ist das bei weitem nicht so schlimm, wie wenn Sie sich im

Ausdruck vergreifen. Besser noch: Sie lassen sich gar nicht provozieren.
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7.8.3 Wenn es um Personen geht

Es gibt eine Ausnahme, bei der es durchaus legitim scheint, dem andern ein
wenig auf den Zahn zu fuhlen, wie schnell er die Beherrschung verliert. Wenn
es namlich nicht um die Sache, sondern um die Person geht. Wenn sich der
leicht entflammbare Choleriker als zuriickhaltender Menschenfreund geriert,
um mit dieser Fassade Sympathien zu ernten, dann ist es sehr wohl erlaubt,
an diesem Image ein bisschen zu kratzen. Das Publikum wird es sehr wohl zu
schdtzen wissen, wenn pl6tzlich aus irgendeinem geringfiigigen Anlass die
Maske fallt und Ihr Gegeniiber sein wahres Gesicht zeigt. Das bedeutet aller-
dings nicht, dass Sie sich besondere Sympathien erwerben, wenn Sie standig
versuchen, den anderen zu reizen.

7.8.4 Flucht in die Offentlichkeit

Ein letzter Hinweis zum Thema Wutausbriiche: Ganz allgemein gilt die Faustre-
gel, dass sie umso heftiger ausfallen, je fester die Tiiren hinter den Beteiligten
geschlossen sind. Es kann also ratsam sein, die »Flucht in die Offentlichkeit«
anzutreten, wenn Sie beflirchten, dass Ihr Vorgesetzter die Beherrschung ver-
liert. Wobei »Offentlichkeit« in diesem Zusammenhang schon die Anwesen-
heit von Mitarbeitern aus anderen Abteilungen bedeuten kann. Ihnen mag
es unangenehm sein, wenn andere mitbekommen, wenn jemand lhretwegen
ausrastet. Doch machen Sie sich klar, dass die Anwesenheit von anderen Sie
sehr oft vor noch schlimmeren Ausbriichen schiitzt. Woméglich kénnen thnen
die Zeugen aber auch noch nitzlich sein. Vielleicht unterstiitzt Sie der eine
oder andere. Denn solche Wutausbriiche stoRen nur selten auf Sympathie.
Vielen ist so ein Verhalten zuwider. Es liegt auch in ihrem Interesse, dass der
Wiiterich nicht damit durchkommt. AuBerdem sind Zeugen auBerordentlich
nitzlich, wenn Sie sich spater gegen diese Wutanfalle zur Wehr setzen.

Allerdings gibt es — wie so oft — eine Ausnahme: Manche rasten sogar vorsatz-
lich im Beisein von anderen aus, um uns besonders stark zu demutigen. Doch
dann gilt ohnehin die Devise: Auf Durchzug stellen und nach Mdoglichkeit den
Ort des Geschehens verlassen. Bringen Sie sich in Sicherheit. Sie miissen sich
nicht anschreien lassen. Niemand muss das.
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8 Sechste Lektion: Schlage unter
die Giirtellinie parieren

In dieser Lektion beschaftigen wir uns damit, wie Sie reagieren kdnnen, wenn
Ihr Gegeniiber Sie fertig machen will, wenn er »unter die Giirtellinie« schlagt.
Dabei geht es zunachst vor allem um die besonders abgefeimten hamischen
Angriffe. Sie lernen, wie Sie sich in unterschiedlichen »Hartegraden« wehren
kdnnen. AnschlieBend erfahren Sie, was Sie gegen »witzige« Ablenkungsma-
nover tun und wie Sie Beleidigungen und Ehrverletzungen parieren kénnen.
Zuletzt geht es um die Frage, wie Sie bei anziiglichen Bemerkungen souveran
bleiben.

8.1 Die groBe Hame

»Ja, das war wirklich einzigartig. Ein intellektueller Hochgenuss. Ich danke
Ihnen fir lhre tiefschiirfenden Einsichten in diese komplexe Materie«, be-
merkt der Chef genisslich, wahrend der AuBendienstmitarbeiter mit hoch-
rotem Kopf seine Unterlagen zusammenpackt. Die Ubrigen Teilnehmer der
Runde quittieren die Bemerkung Ihres Chefs mit breitem Grinsen. Was war
geschehen? Der Bericht des AuBendienstmitarbeiters hatte nicht den Erwar-
tungen des Chefs entsprochen, er war ungenau und unvollstandig, auBerdem
nicht ganz aktuell. Der Chef hatte den Mitarbeiter mehrmals mit scharfen
Fragen unterbrochen und ihn verunsichert. SchlieBlich hatte der Mitarbeiter
seine Ausfiihrungen nur noch stammelnd zu Ende gebracht.

8.1.1 Erhdhen, um zu erniedrigen

Warum diese merkwiirdige Prozedur? Weshalb erklart der Chef nicht einfach:
»Das war nichts. Bereiten Sie sich das nachste Mal besser vor.« Ganz einfach,
dem Chef geht es nicht um eine sachliche Klarung, es geht ihm um die per-
sonliche Erniedrigung des anderen. Die erreicht er nicht dadurch, dass er den
Mitarbeiter auf seine Fehler hinweist. Er erreicht sie dadurch, dass er den an-
deren zum Gespott macht, der andere soll ausgelacht werden. Ein geeignetes
Mittel, das zu erreichen, ist der komische Kontrast.
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8.1.1.1 Der komische Kontrast

Eine Sache ist nie »an und fir sich« komisch, sondern immer nur auf dem Hin-
tergrund unserer Erwartungen (Kapitel 9.4). Wir brauchen einen Widerspruch,
einen Kontrast. Ein Zwerg ist nicht komisch, aber einer, der sich benimmt wie
ein Riese, schon. Ebenso ist ein stammelnder Mitarbeiter nicht zum Lachen.
Aber einer, der gerade einen »einzigartigen Vortrag« gehalten haben soll, der
[6st Lachen aus.

8.1.1.2 Je groRer, desto kleiner

Wenn der Chef also den Bericht in den hochsten Tonen lobt, umso starker
will er hervorheben, wie erbarmlich er gewesen ist. Er macht ihn besonders
gro, um ihn besonders klein zu machen. Sie kénnen die Gegenprobe machen.
Hatte der Chef nur knapp gesagt: »Herzlichen Dank fiur diesen interessanten
Vortrag«, dann ware die Sache noch glimpflich abgelaufen. Wiirde der Chef
hingegen seine hdamische »Lobeshymne« fortsetzen, so ware die Erniedrigung
noch stdrker.

8.1.1.3 Auch NormalmaR ldsst sich runtermachen

Hame in Reinkultur kdnnen wir beobachten, wenn etwas Unspektakulares
zu einer ganz bedeutsamen Sache aufgeblasen wird. Der Grund: Es soll aus-
gelacht werden. Eigentlich ist an dem Normalen ja gar nichts, was lacherlich
ware. Deshalb wird es ganz besonders groR gemacht. Ein ganz gewdhnlicher
Vorschlag wird als »sensationell« bezeichnet, ein solider, braver Mitarbeiter
als ein »leuchtendes Vorbild fur uns alle«. Wenn lhnen so etwas widerfahrt,
kdnnen Sie davon ausgehen, dass der Betreffende vornehmlich ein Interesse
hat: Ihnen zu schaden.

8.1.2 Abgestufte Gegenwehr

Hame stellt eine der schlimmsten Bedrohungen unserer persdnlichen Wirde
dar. Zumindest wenn sie so gro wird wie in dem geschilderten Beispiel. Im
kleineren Format ist sie nur unangenehm, dafiir haben wir hdufiger mit ihr zu
tun. Und auch die kleinen hamischen Kommentare, die fur sich genommen
»harmlos« sind, konnen uns zermirben. Das Abgefeimte an der Hame ist,
dass wir uns nicht direkt wehren kdnnen. Wenn Sie jemand beleidigt, dann
kdnnen Sie ihn direkt dafur zur Verantwortung ziehen (siehe Kapitel 7.4.2):
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»Sie haben mich gerade einen Idioten genannt. Ich erwarte, dass Sie das so-
fort zuriicknehmen und sich dafiir entschuldigen.« — Es liegt auf der Hand,
dass Sie bei hamischen Bemerkungen nicht so vorgehen kénnen.

Vielmehr empfehlen wir ein abgestuftes Vorgehen. Sie sollten |hre Reaktion
darauf abstimmen, wie massiv Sie angegangen werden. Denn in ihrer niedrigs-
ten Dosierung kann Hame ganz und gar harmlos und sogar »nett gemeint«
sein.

Ihr abgestuftes Vorgehen, um auf hdamische Bemerkungen zu reagieren:
1. Stufe: Mitspielen,

2. Stufe: Daruiber lachen, witzig Kommentieren,

3. Stufe: Ignorieren,

4. Stufe: Wortlich nehmen,

5. Stufe: Zurlickweisen.

8.1.3 Ironie als Wiirzmittel

Ihre Wurzeln hat die Hdme in der Ironie. Und Ironie kann eine sehr angenehme
Eigenschaft sein, weil ironische Menschen die Dinge meist nicht ganz so bit-
ter ernst nehmen. Bei der Ironie sagt man eine Sache und meint eine andere.
Wozu das bloR? Nun —um der Situation ihre Ernsthaftigkeit zu nehmen wie in
dem folgenden Beispiel:

Beispiel: Die verwechselten Hotelschliissel

Der Hotelgast: »lhnen ist gerade eine tragische Verwechslung unterlaufen. Sie
haben mir den falschen Schliissel ausgehandigt.« — »Nein!«, ruft die Empfangs-
dame. »K&nnen Sie mir noch einmal verzeihen?« Der Hotelgast schiittelt den Kopf:
»Ich werde es lhnen bis an mein Lebensende nachtragen.«

Es ist ganz einfach: Der Hotelgast gibt zum Ausdruck, dass er der Empfangs-
dame ihren Irrtum gerade nicht verlibelt. Durch die Ironie wird die Sache spie-
lerischer und freundlicher. Die Empfangsdame tut gut daran, das kleine Spiel
mitzuspielen und ebenfalls ein bisschen zu ironisieren. Das zeigt nur: Wir ver-
stehen uns und meistern buchstablich »spielend« das kleine Missgeschick.

Ironie schafft Entlastung

Nun kann die Ironie aber auch in die Gegenrichtung zeigen. Also nicht: Ich
mache ein Drama aus der Sache, weil ich sie fiir so harmlos halte. Sondern: Ich
lobe etwas, was mir gar nicht so behagt. Das ist dann nicht mehr so rundum
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erfreulich. Denn hier liegt bereits die Wurzel fiir die Hdme. Und doch ware es
ein Fehler, diese Art von Ironie mit Hime zu verwechseln.

Beispiel: Schnell im Biss

An einer ziemlich heruntergekommenen Imbissbude steht ein gut gekleideter Mann
und gibt seine Bestellung auf: »Hatten Sie wohl noch eines von lhren fantastischen
Sandwichs?« Der Verkdufer nickt. »Und dann hatte ich dazu noch einen 0,5 Liter-
Papp-Pokal Ihrer einzigartig prickelnden Cola.«

Die Sache wirkt schon ein wenig befremdlicher. Die AuBerungen sind offen-
sichtlich ironisch gemeint, doch wenn der Mann Sandwich und Cola nicht
mag, dann braucht er sie ja auch nicht zu bestellen. Was steckt also dahinter?
— Der Mann macht fir sich selbst die Situation ertraglicher. Vermutlich mag er
keine Sandwichs oder lehnt das Essen an Imbissbuden aus welchen Griinden
auch immer ab. Doch lastet er das nicht dem Besitzer der Imbissbude an, viel-
mehr distanziert er sich von einer Situation, in der er sich unwohl fuhlt. Seine
ironische Art hilft ihm, seine Souveranitat zu bewahren.

Beispiel: »Fast schon unser Klassiker«

Pressesprecher Frank Stanitzke hat eine leicht ironische Art, die Produkte seines
Hauses anzupreisen. So nannte er einen Artikel, der gerade ein Jahr im Sortiment
war, »fast schon unseren Klassiker«. Und vom Geschaftsfihrer sprach er stets nur
als »unser lieber Gott«. Als der davon horte, war er empért. Doch bei den Journalis-
ten kommt die Art von Stanitzke sehr gut an.

Spielen Sie einfach mit

Wenn Sie es mit dieser Art von Ironie zu tun bekommen, dann haben Sie zwei
Moglichkeiten. Entweder gehen Sie Uber die Ironie hinweg. Oder Sie lassen
sich ein wenig auf das Spiel ein. Dadurch signalisieren Sie Verstandnis und
verbessern das Verhdltnis zu demjenigen, der sich mit Ironie ein wenig Luft
verschaffen will.

Ganz und gar falsch ware es, die ironischen Bemerkungen als Abwertung zu
verstehen, ihnen entgegenzutreten oder sie vielleicht sogar noch abzustra-
fen. Der Geschaftsfiihrer im letztgenannten Beispiel sollte sich gewiss nicht
am Spielchen seines Pressesprechers beteiligen, doch fiir seine Empdrung gibt
es keinen Anlass.

Ironie und Hame — wie unterscheiden?

Gerade wenn Sie lhr Gegeniiber nicht genau kennen, ist es manchmal nicht
so einfach eine ironische von einer hamischen Bemerkung zu unterscheiden.
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Bei der Hime steht eindeutig das Bestreben im Vordergrund, jemanden her-
abzuwirdigen. Oftmals auch um die eigene Position zu starken. Kénnen Sie
das nicht beobachten, besteht eine realistische Chance, dass es sich um Ironie
handelt.

8.1.4 Die sarkastische Bemerkung

Noch keine Hame, aber auch keine »reine« Ironie mehr: die sarkastische Be-
merkung soll uns schon ein wenig verletzen. Wie ein Nadelstich oder eine
kurze, schnelle Ohrfeige, die ja auch sehr demitigend sein kann.

Beispiel: Kneipentour in K&In

Kongress in KoIn. Drei Arbeitskollegen machen sich am Abend auf, um die »K&Iner
Kneipenlandschaft« zu erkunden. Angefiihrt wird das Trio von Herrn Dittel, der
friher ein paar Jahre in K&In gelebt hat. Doch die ersten Lokale, die Herr Dittel an-
steuert, erweisen sich als wenig ansprechend. Als das Trio das dritte Lokal verlasst,
bemerkt Herr Menke: »Wollen wir doch mal sehen, in welche tollen Szenelokale uns
Herr Dittel noch lberall schleift.«

Lachen Sie daruber

Am souverdnsten begegnen Sie einer sarkastischen Bemerkung, indem Sie ein-
fach dariiber lachen. Das geht allerdings nur, wenn die Bemerkung nicht allzu
krankend war. Vielleicht gab es ja sogar eine gewisse Berechtigung. Denken
Sie etwa an unser »vergiftetes Kompliment« (siehe Kapitel 6.5). Wenn Ihnen so
etwas unterlduft und jemand macht eine sarkastische Bemerkung, geben Sie
ihm lachend Recht. Nehmen wir jedoch den Fall unserer drei Kneipensucher, so
ist Herr Menke ja nun nicht so zweifelsfrei im Recht. Und doch zeigt sich Herr
Dittel am souverdnsten, wenn er die Sache schlagfertig mit Humor nimmt.

Aber wie? Sie haben mittlerweile gentigend Schlagfertigkeitstechniken ken-
nen gelernt, dass Ihnen miihelos ein, zwei Antworten einfallen missten.

Uben Sie: Eine Antwort fiir Herrn Dittel

Uberlegen Sie sich bitte zwei Antworten fiir Herrn Dittel, mit denen er Herr Menke
auf humorvolle Weise begegnen kann. Drei Vorschlage von uns finden Sie in Kapi-
tel 12.

Ihre erste Antwort fiir Herrn Dittel:

lhre zweite Antwort fur Herrn Dittel:
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Einfach Uberhoren

Eine durchaus akzeptable Moglichkeit, mit sarkastischen Spitzen umzuge-
hen, besteht darin, sie schlicht zu ignorieren. Dies empfiehlt sich vor allem,
wenn Sie jemand provozieren mochte oder seine schlechte Laune an Ihnen
auslasst. In solchen Fillen widre es unangemessen, diesen Bemerkungen mehr
Aufmerksamkeit zu schenken, als sie verdient haben. Reagieren Sie tiberhaupt
nicht darauf, sprechen Sie einfach weiter oder wechseln Sie das Thema. Die
sarkastische Bemerkung wird unter den Tisch fallen, als hatte sie der andere
gar nicht ausgesprochen.

8.1.5 Nehmen Sie die Aussage wortlich

Ab einer gewissen Schdrfe und/oder Penetranz spielt die sarkastische Bemer-
kung schon ein wenig ins Hamische. Wenn Sie jemand richtig argert oder Sie
immer wieder mit seinen sarkastischen Spitzen piesackt, dann dirfen Sie das
nicht einfach ibergehen und sollten auch nicht mehr humoristisch antwor-
ten.

Zunachst einmal kénnen Sie den Sarkasmus dadurch aushebeln, dass Sie ihn
so verstehen, wie er gerade nicht gemeint ist: Sie nehmen das Gesagte wort-
lich. Wenn lhr Gegeniiber bemerkt, was das wieder fir ein »grandioser Vor-
schlag« von lhnen war, dann verstehen Sie das als dickes Lob. Und Sie weisen
mit dem Ausdruck echter Bescheidenheit darauf hin, dass diese Huldigung
dann doch wohl »etwas Ubertrieben« sei.

Beispiel: Gute Vorbereitung

Ein Kollege zum AuBendienstmitarbeiter, dessen Bericht beim letzten Mal zerpfliickt
wurde: »Na, haben Sie sich wieder mal so libergriindlich vorbereitet?« —«Nun, ich
wiirde nicht unbedingt sagen: Ubergriindlich. Aber doch ausreichend.«

Wenn Sie konsequent bei dieser Vorgehensweise bleiben, ja, eine gewisse
Penetranz entwickeln, dann kdnnen Sie lhrem Gegeniiber seinen Sarkasmus
vielleicht sogar austreiben. Denn wenn er immer wieder richtig stellen muss,
wie er es eigentlich gemeint hat, dann vergeht ihm schnell die Lust an seinen
»Bemerkungen«.

Tipp

Achtung: Das »Wdrtlichnehmen« eignet sich nur fir relativ milde Formen der Hame.
Wenn der andere Sie verhohnt und vor den anderen verachtlich macht, knnen Sie
mit dieser Gegenwehr nur wenig ausrichten.
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8.1.6 Knacken Sie die Hime

Schon beim »Wortlichnehmen« hat sich eine Richtung abgezeichnet, die
Erfolg verspricht: Wir missen versuchen, bei unserem Gegenuiber das »un-
eigentliche« Sprechen aufzuknacken Zwingen wir ihn, seine verquere Rede-
weise aufzugeben und Klartext zu reden.

Warum? Damit provozieren wir doch nur, dass er uns »richtig« fertig macht
und uns wenig Schmeichelhaftes an den Kopf wirft. Das mag zwar sein, doch
kommen wir mit einem »unverfélschten« negativen Urteil noch immer we-
sentlich besser davon als mit einem hamischen »Niedermacher«. Und es lasst
sich auch leicht erklaren, warum das so ist:
= Ein hamischer Kommentar richtet sich in erster Linie nicht auf die Sache,
die wir falsch gemacht haben, sondern gegen uns als Person. Die Hame
zielt darauf, uns lacherlich erscheinen zu lassen. Wir sollen verlacht wer-
den. Dariliber ldsst sich nicht diskutieren, daraus lasst sich nichts lernen.
= Eine Kritik, auch wenn sie noch so hart ausfallt, richtet sich zunachst auf
den Sachverhalt. Wenn die Kritik persénlich wird, lasst sich genau das the-
matisieren und zuriickweisen. Hdme kann demgegeniiber nie personlich
werden, weil sie es immer schon ist.

Hame kostet wenig

Es gibt noch einen weiteres Grund fir Sie, darauf hinzuwirken, dass lhr Gegen-
Uber Klartext redet: Hime verursacht ihm wenig Kosten. Um sich richtig aufzu-
regen, sich in einen ausgewachsenen Wutanfall hineinzusteigern (der unange-
nehm genug ist), braucht Ihr Gegeniiber eine Menge Energie. Wie wir gesehen
haben: Energie, die nach dem ersten heftigen Ausbruch oftmals verraucht.
Und dann findet man oft doch noch zusammen zu einem Gesprach, das re-
gelrecht konstruktiv sein kann. So dass wir uns die Frage stellen: Warum denn
nicht gleich so? Ganz anders bei der Hime. Ihr Gegeniiber kénnte von morgens
bis abends mit verkniffenem Mund in seinem Biirosessel sitzen und hamische
Kommentare ablassen, ohne dass ihm auch nur eine SchweiRperle auf die Stirn
tritt. Ohne jede Anstrengung kann er ganze Abteilungen terrorisieren. Und
dass er sich anschlieRend mit den Betroffenen zusammensetzt, um in Ruhe
noch mal Gber die Sache zu reden, diirfte extrem selten geschehen.

Tipp

Der andere braucht nicht einmal irgendwelche Griinde: Mit Hdme Iasst sich jeder
bequem in die Pfanne hauen.
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Sparen Sie sich ironische Kommentare

Manche versuchen, der Sache irgendwie ironisch zu begegnen, also mit glei-
chen Mitteln zurtickzuschlagen. Das geht in aller Regel schrecklich schief. Sie
muissten den Kommentar Ihres Gegenlibers ja irgendwie Uberbieten (siehe
Kapitel 9.9.2). Und wie wollen Sie das schaffen? Sich sarkastisch fur das »nette
Kompliment« bedanken — wahrend Sie gerade verlacht werden?

Zwei Wege stehen lhnen offen

Wohlverstanden: Wir reden an dieser Stelle langst nicht mehr tGber die »dum-

men Spriche« und einzelne sarkastische Bemerkungen, die Sie mit den ge-

nannten Mitteln ganz gut parieren kénnen. Wir reden Uber das hamische Fer-

tigmachen, wie wir es zu Anfang der Lektion geschildert haben. Und da sehen

wir tatsachlich nur zwei Méglichkeiten:

= Sie machen deutlich, dass Sie die hamische Kritik nicht akzeptieren. Sie
weisen die Hame zuriick und fordern den anderen nachdriicklich auf,
sachlich Stellung zu beziehen. Sie suchen sich Verbiindete, um diesem de-
struktiven Verhalten das Wasser abzugraben, das eigentlich von nieman-
dem toleriert werden durfte.

= Wenn Sie keine Moglichkeit sehen, dagegen vorzugehen, dann gibt es nur
die vielfach praktizierte Variante: Auf Durchzug stellen. Tun Sie so, als
ginge Sie die ganze Sache nichts an. Das ist zwar eine schrecklich erbarm-
liche Lésung. Und doch noch besser, als sich der Sache auszuliefern und
innerlich Schaden zu nehmen.

Tipp

Auch wenn Ihr Gegenliber sich so verhalt: Es gibt kein Menschenrecht auf Hame.
Vielmehr haben Sie einen Anspruch darauf, sich gegen hamische Kommentare zu
wehren und zu schiitzen.

Wie Sie den hdmischen Kommentar zuriickweisen

Wenn uns jemand mit Hame Uberzieht, dann fihlen wir uns hilflos und moch-
ten am liebsten im Boden versinken. Gegenwehr? Wie denn das? Und doch
gibt es eine Moglichkeit, den anderen zu stoppen. Und zwar durch das ma-
gische Wortchen: Ich. Sagen Sie dem anderen nicht, dass er sich unangemes-
sen, niedertrachtig oder menschlich unakzeptabel verhalt. Damit provozieren
Sie allenfalls, dass er Sie noch tiefer demutigt. Sagen Sie einfach: Ich. Dem
kann Ihr Gegeniiber namlich nicht viel entgegensetzen. Sagen Sie etwa: »ich
mochte, dass Sie mit diesen hdamischen Kommentaren aufhéren.« Oder: »ich
mochte, dass Sie diesen hamischen Tonfall ablegen.«
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Eine solche Aussage steht erst mal im Raum und will vom anderen verdaut
werden. Auch wenn Sie noch so groRen Blddsinn angestellt haben, diesen
Satz durfen Sie immer sagen. Und er wird seine Wirkung nicht verfehlen.

Souveran aus der Opferrolle

Sie formulieren einen Wunsch, und zwar einen, den der andere lhnen schlech-
terdings nicht verwehren kann, will er sich nicht selbst zum Scheusal machen.
So etwas hat eine enorme Wirkung. Sie haben dem anderen namlich soeben
den Spaf an seiner Hime verdorben. In aller Regel wird er deshalb vollig ohne
Hame Kritik Gben. Das ist sicher auch nicht angenehm, doch damit ndhern Sie
sich einer halbwegs sachlichen Klarung und vor allem sind Sie als Person aus
der Schusslinie. Bleibt Ihr Gegenliber hingegen bei seiner Hime, bestehen Sie
darauf, dass er damit aufhért. Weichen Sie dabei nicht der Kritik aus. Im Ge-
genteil, signalisieren Sie lhre Bereitschaft oder Ihr Interesse an einer Klarung.
Erwidern Sie etwa: »Lassen Sie uns liber die Sache reden. Aber nicht in diesem
Ton.«

Keine Sympathiepunkte fiir den Angreifer

Wer sich Uber Ihre Bitte hinwegsetzt, der kann gewiss nicht mit besonderer
Sympathie rechnen. Im Unterschied zur Situation vorher werden sich die Uib-
rigen Anwesenden zumindest unbehaglich fihlen. Vielleicht werden sie das
Verhalten des Angreifers auch innerlich missbilligen. Und genau das kénnen
Sie ausnutzen.

Je nach der Konstellation, der Sie sich gegeniibersehen, kénnen Sie versu-
chen, sich einen Verbiindeten zu suchen. Sprechen Sie den direkt an. For-
dern Sie ihn auf, Stellung zu nehmen. Dabei sollte Ihr méglicher Unterstiit-
zer naturlich nicht in unmittelbarer Abhangigkeit zu lhrem Angreifer stehen.
Sonst bringen Sie ihn in eine hochst unangenehme Lage und riskieren, dass
er Sie hangen lasst.

Keine Anderung? — Abgang!

Lasst sich fiir Sie keine Anderung der Situation herbeifiihren, dann diirfte
ein respektabler Abgang sinnvoller zu sein als in einer Situation zu bleiben,
die fur Sie unertraglich ist. Wie bei der Reaktion auf einen Wutanfall (siehe
Kapitel 7.2) bleiben Sie souveran und erwerben sich Respekt. Auch kénnen Sie
sicher sein, dass nach lhrem Abgang dariiber gesprochen wird, ob es ange-
messen war, Ihnen mit Hime zu begegnen.
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Uben Sie: Himische Bemerkungen parieren

Uberlegen Sie, wie Sie auf die folgenden hdmischen Kommentare reagieren. Ana-

lysieren Sie die Situation und denken Sie darliber nach, welche »Stufe« fir Ihre

Antwort in Frage kommt. Unsere Lésungsvorschldge finden Sie in Kapitel 12.

1. Sie sind in einer Besprechung. Ein Vorschlag von lhnen ist gerade abgelehnt
worden. Sie melden sich mit einem weiteren zu Wort. Ein Kollege bemerkt:
»Kommt jetzt wieder so ein brillanter Vorschlag von lhnen?

Ihre Reaktion:

2. lhnen ist ein kleiner Fehler unterlaufen. lhren Vorgesetzten veranlasst das zu
dem hamischen Kommentar: »Sie sind der genialste Mitarbeiter hier.«
Ihre Reaktion:

3. Sie veranstalten eine Fiihrung durch Ihren Betrieb und geben ausfiihrliche Er-
klarungen. Ein Besucher bemerkt gelangweilt: »Das ist ja hochinteressant, was
Sie alles wissen.«

Ihre Reaktion:

4. Sie benutzen ein Wort falsch oder versprechen sich, Ihr Gegeniiber wiederholt
den Fehler und bemerkt: »Toll, Sie haben ja ein neues Wort erfunden!«
Ihre Reaktion:

5. Sie flihren am Arbeitsplatz ein Privatgesprach. Ein Kunde néhert sich lhnen und
bemerkt: »Ich unterbreche Sie ja ungern, aber hatten Sie freundlicherweise
eine Minute Zeit fuir mich?«

Ihre Reaktion:

8.2 Die Umarmungstechnik

Im Boxsport gilt es als regelwidriges Verhalten, seinen Gegner zu umarmen.
Denn wer umarmt wird, kann nicht mehr zuschlagen. Und bei einem Box-
kampf sollen ja schlieBlich die Fauste fliegen. Anders beim Thema Schlagfer-
tigkeit: Hier ist die verbale Umarmung nicht nur erlaubt, sondern oftmals ein
ausgezeichnetes Mittel, um gehadssigen Angriffen zu begegnen. Dies gilt vor
allem, wenn sich die Auseinandersetzung vor einem Publikum abspielt, also,
die Kollegen oder auch zufallige Zeugen mithoren.

Auf den ersten Blick scheint die Umarmungstechnik nicht besonders ein-
drucksvoll. Ja, es hat den Anschein, als wiirden Sie vor dem Angreifer kapitu-
lieren. Doch das tun Sie gerade nicht. Im Gegenteil, Sie treten souveran aus
der Situation heraus — und lassen den andern ziemlich schlecht aussehen. So
etwas will gekonnt sein, denn Sie handeln gewissermaRen gegen die Logik der
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Situation: Ihr Gegenliber greift Sie an, macht eine bose, womdglich sogar ehr-
verletzende Bemerkung. Als schlagfertiger Mensch muss man sich da ja wohl
zur Wehr setzen und zuriickschlagen. Muss man eben nicht.

Es ist verbliiffend, was fir eine Wirkung Sie erzielen kdnnen, wenn Sie lhrem
geifernden Gegeniiber vollig liberraschend ein Kompliment machen. Das ist
nicht ganz einfach, denn es darf nicht der geringste Zweifel daran bestehen,
dass lhre anerkennenden Worte ernst gemeint sind. Ein ironischer oder gar
hamischer Unterton macht die Wirkung Ihrer »Umarmung« zunichte.

Doch wie soll man jemandem ein aufrichtiges Kompliment machen, wenn
derjenige einen gerade mit Mist bewirft? Eben darin besteht die Kunst der
»Umarmungstechnikg, die erstaunlich gut funktioniert. Nun sollten Sie keine
Charmeoffensive starten, die Ihnen ohnehin niemand abnimmt. Es geniigt ein
kleines, nicht vollig unglaubwiirdiges Kompliment, um die Situation regel-
recht umkippen zu lassen.

Beispiel: Der Konig der Halbwelt

In einer taglichen Talkshow trat eine etwas angejahrte HalbweltgréRe auf: Ein
durrer Herr mit blond gefarbten Haaren und dicken Ringen. Das Publikum fiel mit
hamischen Kommentaren tber ihn her. Besonders eine junge Frau ereiferte sich.

Er sei eine »Witzfigur« und dergleichen mehr. Doch der diirre Blonde reagierte
besonnen: Er finde es »schade, dass sie so etwas Uber ihn sage. Denn er hatte den
Eindruck, dass sie »eigentlich ganz nett« sei.

Das liest sich nicht gerade wie der magische Befreiungsschlag. Und doch hatte
diese kleine Bemerkung eine erstaunliche Wirkung. Die Beleidigungen horten
augenblicklich auf. Zwar wurde noch immer Kritik getibt, doch richteten sich
die Angriffe nicht mehr gegen seine Person. Gemessen daran, dass nahezu
alle im Publikum gegen ihn eingestellt waren, kam er unerwartet gut davon.
Und das ist in einem Umfeld schon bemerkenswert, in dem der Krawall eher
angeheizt als unterbunden wird.

8.2.1 Ein kleines Kompliment

Es kostet gewiss ein wenig Uberwindung, doch in einer aufgeheizten Situ-
ation kann ein kleines Kompliment wahrhaft Wunder wirken. Es muss nicht
einmal besonders treffsicher sein (wie ja auch unser Beispiel zeigt). Viel wich-
tiger ist, dass Sie sich in so einer Situation nicht von der Aufregung anstecken
lassen, sondern absolut ruhig, souveran und nett bleiben.
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Dabei sollten Sie es nicht Uibertreiben und darauf achten, dass es sich um ein
kleines Kompliment handelt. Denn es hangt viel davon ab, ob Ihre Aussage
glaubwiirdig riiberkommt. AuRerungen wie »Ich schitze lhren noblen Cha-
rakter« oder »Ich bewundere Ihr Wissen und lhre Weisheit« bringen Sie kaum
liberzeugend Uber die Lippen. Sie wirken sarkastisch oder sogar hamisch. Zu-
mindest aber irritieren sie. Ihr Gegeniiber fuhlt sich von lhnen verschaukelt.
Das ist bei der »Umarmungsstrategie« aber gerade nicht lhre Absicht. Der
andere soll glauben, dass Sie tatsachlich etwas an ihm mogen.

Auf der anderen Seite darf aber auch nicht der Eindruck entstehen, dass Sie
dem Angreifer Recht geben oder sich ihm unterwerfen. Es gilt die Regel aus
dem Wutkapitel (siehe Kapitel 7): Uber Beleidigungen wird nicht diskutiert.
Sie konnen vielmehr lhr Bedauern dariiber zum Ausdruck bringen, dass lhr
Gesprachspartner »nicht sachlich« bleibt: »Ich schatze Sie sonst als klugen
Gesprachspartner und hatte mich gerne mit lhnen dariiber unterhalten, wie
man das Problem angehen konnte.« Ein Wort, das bei der Umarmungstaktik
haufig sehr nitzlich ist, lautet: »Schade.«

Tipp

Die Umarmungstechnik vermag Erstaunliches zu leisten. Doch sollten Sie nur spar-
sam von ihr Gebrauch machen. Denn sie verliert ihre Wirkung, sobald die andern
den Eindruck haben: Das ist Ihre »Masche«, unangenehmen Angriffen die Spitze zu
nehmen.

Lassen Sie sich nicht einwickeln

Als AuBenstehender ist man manchmal verblufft, wie gut diese Technik funk-
tioniert. Da greift jemand einen anderen an, Ubt harte Kritik, und kaum kon-
tert der mit einem Kompliment, wird der Kritiker zahm. Darin liegt tatsachlich
auch eine gewisse Gefahr, wenn Sie selbst in der Rolle des Kritikers sind. Wenn
Sie Ihren Vorgesetzten oder einen Kollegen zur Rede stellen und der sich auf
diese Weise aus der Affdre zieht. Da hei3t es hart bleiben. Sie werden feststel-
len, dass das gar nicht so leicht ist. Manchmal hilft es, das betreffende Mano-
ver einfach anzusprechen. So wie der Journalist Glinter Gaus im Gesprach mit
dem Politiker Kurt Biedenkopf. Auf eine kritische Nachfrage hatte der ihn erst
einmal gelobt, worauf Gaus ohne jedes Lacheln bemerkte: »Ich bin auch durch
Komplimente nicht zu bestechen.«
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8.2.2 Der Gute-Laune-Schalter

In den Zusammenhang mit den verbalen Umarmungen gehort auch eine
Technik, die sich eher fir murrische Bemerkungen eignet und die wir den
»Gute-Laune-Schalter« nennen wollen. Dabei geht es darum, dass Sie Ihre
Souverdnitdt bewahren, indem Sie sich von der schlechten Stimmung lhres
Gegenliibers nicht anstecken lassen, sondern demonstrativ mit guter Laune
dagegenhalten.

Wenn Sie jemand anraunzt, dann blaffen Sie nicht zuriick, sondern antworten
frohlich oder mit ausgesuchter Freundlichkeit. Die Grundidee: Sie lassen sich
von der schlechten Laune lhres Gegeniibers nicht anstecken. Soll er doch al-
leine herumpesten, Sie bleiben locker und entspannt. Genau dadurch bleiben
Sie souveran.

Beispiel: »Mit dem gr6Bten Vergniigen«

Im Flugzeug klappt Frau Dettmer ihre Riickenlehne nach hinten. Von hinten knurrt
eine Stimme: »Wenn Sie Ihre Lehne ein wenig nach vorne stellen, dann kann ich
auch noch sitzen!« Frau Dettmer stutzt kurz und erkldrt lachend: »Aber fur Sie mit
dem groéBten Vergniigen.«

Ehe Sie lhre Antwort mit einer ironischen Spitze versehen (»Fir so nette Men-
schen mache ich so etwas doch gern ...«), denken Sie daran: Ohne Spitze kom-
men Sie besser aus Situation heraus und miissen sich nicht weitere mirrische
Kommentare anhéren.

Wenn Sie jedoch personlich herabgesetzt oder gar verachtlich gemacht wer-
den, dann ist es mit dem Herumlegen des »Gute-Laune-Schalters« nicht ge-
tan. Dann sollten Sie sich schon harter zu Wehr setzen. Denn der Gute Laune-
Schalter ist eine weiche Technik, mit der Sie vor allem Unfreundlichkeiten und
ruppigen Bemerkungen souveran begegnen kdnnen. Er hilft vor allem gegen
die schlechte Laune der anderen.

8.3 »Witzige« Ablenkungsmandver

Stellen Sie sich vor, Sie nehmen an einer Podiumsdiskussion teil. Sie haben |h-
ren Standpunkt gut vertreten und den Vertreter der Gegenseite in Argumen-
tationsnote gebracht. Da macht er eine »witzige«, abfillige Bemerkung tiber
Ihr Aussehen. Das Publikum lacht. Wie soll man auf solche Ablenkungsmané-
ver reagieren? Haufig fuhlen wir uns erst mal Gberrumpelt und sind befrem-
det. Was soll das jetzt? Vielleicht starten wir aus Verlegenheit einen Gegenan-
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griff, der aber meist versandet. Vielleicht verlangen wir eine Entschuldigung,
was zur Folge hat, dass nun dariiber geredet wird, ob die Bemerkung wirklich
ehrverletzend oder nicht vielmehr »ein SpaB« gewesen ist. Sie kehren zur
»eigentlichen« Diskussion zurlick, doch Sie stellen fest: Irgendwie ist nach
diesem kleinen Zwischenfall der Faden gerissen, Sie haben an Sicherheit ver-
loren und wirken langst nicht mehr so stark und souveran wie vorher.

8.3.1 Bleiben Sie beim Thema

Mit solchen Ablenkungsmandvern missen Sie immer rechnen, wenn Sie vor
einem Publikum diskutieren. Dabei kann das Publikum aus lhren Arbeitskolle-
gen oder Freunden bestehen, Sie miissen also gar nicht in der Offentlichkeit
stehen, um solche Diskussionen zu flihren. Anders gesagt: Es kann jeden tref-
fen.

Die Sache ist zwar unangenehm, aber es ist gar nicht so schwierig, mit einer

passenden Bemerkung solchen Mandéver entgegenzutreten. Sie sollten nur

darauf achten, dass Sie nicht in eine der beiden Fallen geraten.

= Sie diurfen nicht die Fassung verlieren. Lassen Sie sich nicht Iahmen oder
aus dem Konzept bringen.

= Verzichten Sie auf jede Art von Revanche, Richtigstellung, Diskussion tber
Angemessenheit oder Unangemessen der Bemerkung.

Ihr Diskussionspartner versucht ja nicht ohne Grund eine Nebendiskussion
vom Zaun zu brechen. Lassen Sie ihn nicht entwischen, bleiben Sie beim
Thema. Verdndern Sie auch nicht Ihre Haltung, mit der Sie bis jetzt disku-
tiert haben. Bleiben Sie so, wie Sie vorher waren. Betrachten Sie die abfillige
Bemerkung vielmehr als Steilvorschlage, die es lhnen ermdglicht weiter zu
punkten.

8.3.2 Ein Satz genuigt

Manche versuchen sich aus der Verlegenheit zu helfen, indem sie die Bemer-
kung schlicht Giberhdren. Doch das ist keine gute Lsung. Auch wenn Sie Uber
die Bemerkung hinweggehen, die anderen haben sie gehért. Also muss ein
Kommentar her, aber welcher?

»Das ist ein plumpes Ablenkungsmandver.« — Gewiss nicht schlecht, aber ein

wenig steif. Stellen Sie sich die Situation vor, dass die Zuhdrer gerade Uber
lhre Frisur lachen. Da wirkt dieser Kommentar nicht restlos Uberzeugend.
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Versuchen Sie es stattdessen mit einer Variante der »Dolmetscher-Technik«
(siehe Kapitel 6.6), die Sie ja bereits fleiBig gelibt haben. Leisten Sie fir lhr
Publikum die angemessene »Ubersetzungshilfe«, indem Sie in aller Ruhe fest-
stellen: »Sie machen sich Gedanken Uiber meine Haare.« Und dann fahren Sie
unbedingt fort: »Ich wiirde hingegen lieber zum Thema zurlickkommen. Ich
denke, da sind noch ein paar Punkte offen. Namlich ...« Es ist wichtig, dass
Sie wieder zum Thema zurlickfiihren. Sie miissen lhre Zuhdrer sozusagen wie-
der mitnehmen, damit sie gar nicht langer Uber lhre Frisur oder Ihre Kleidung
nachdenken. Mit einer solchen souverdanen Reaktion lassen Sie den anderen
ins Abseits laufen. Er erscheint mit einem Mal lacherlich. Und Sie stellen sicher,
dass Sie beim Thema bleiben kdnnen.

8.3.3 Durch Krankungen nicht provozieren lassen

Es mag sein, dass der andere ziemlich dreist wird. In einem persénlichen Ge-
sprach wiirden Sie ihn jetzt zur Rechenschaft ziehen und eine Entschuldigung
verlangen. Wenn Sie vor Publikum diskutieren, sollten Sie sich das schenken
- auch wenn Sie eigentlich im Recht sind. Dem Publikum ist es namlich ziem-
lich egal, ob sich der andere entschuldigt oder nicht. Sie kénnen dadurch also
nicht viel gewinnen. Aber viel verlieren, weil die Gefahr droht, dass lhr eigent-
liches Thema aus dem Blickfeld gerat. Sie prasentieren sich dann nicht mehr
als derjenige, der sich kompetent tber ein bestimmtes Thema duRert, son-
dern als derjenige, der diese endlose »Entschuldigungsdiskussion« vom Zaun
gebrochen hat. Weitere Hinweise, wie Sie vor Publikum besser abschneiden,
bekommen Sie in der achten Lektion (Kapitel 10). Dabei erfahren Sie auch, was
Sie tun kdnnen, wenn der andere versucht Sie zu verleumden.

8.4 Ehrverletzungen

Nun muss hinter einer Krankung nicht immer das Bemiihen stehen, abzulen-
ken, wenn es brenzlig wird, und das Publikum auf neue Gedanken zu bringen.
Manchmal steht hinter einer Beleidigung einfach nur der schlichte Wunsch,
den anderen herabzusetzen. Sei es, weil man ihn als Bedrohung empfindet,
weil man sich selbst aufwerten will oder weil man einfach nur schlecht ge-
launt ist. Da ist es nicht immer damit getan, die Dolmetscher-Technik zu be-
mithen und im Ubrigen weiterzusprechen. Bei Beleidigungen, Kriankungen,
Ehrverletzungen kénnen Sie selbstverstandlich auch schlagfertig kontern.
Gerade wenn es sich um nicht so bedeutsame Personen oder Situationen
handelt, ist der schnelle Konter oftmals angebrachter als das wohliberlegte
Vorgehen, das wir in den vorhergehenden Lektionen entwickelt haben. Das
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bleibt natiirlich nach wie vor richtig und verniinftig. Nur geht es eben manch-
mal schlicht darum, eine unqualifizierte Bemerkung eines Krakeelers kurz und
knapp zuriickzuweisen.

8.4.1 Lenken Sie den Angriff wieder zuriick

Die naheliegendste Reaktion besteht darin, es méglichst so einzurichten, dass
die Beleidigung wieder auf den Angreifer zurtickfallt. Jemand wirft uns Grob-
heiten an den Kopf, die ihn dann selbst mit gleicher Harte treffen. Jemand, der
uns »Dummkopf« nennt, soll nach unserer Antwort selbst als »Dummkopf«
dastehen.

Tatsachlich kann es uns helfen, wenn wir uns bei unserer Antwort an diesem
Muster orientieren. Immerhin besteht dann nicht die Gefahr, dass wir tbers
Ziel hinausschieRen oder uns zu schwach zur Wehr setzen.

Beispiel: Gehirnamputation

Herr JUppner regt sich Uber einen Fehler von Herrn Fremmer maBlos auf. »lhnen
haben sie wohl das Gehirn amputiert, was?« briillt er. Fremmer kontert trocken:
»Warum fragen Sie, Herr Jippner? Brauchen Sie eins?«

Sie missen einen Umweg gehen

Das Prinzip ist ganz einfach: Inhaltlich sollten Sie immer dort landen, dass Sie
die Beleidigung auf Ihren Angreifer ummiinzen. Wer lhnen eine »Gehirnam-
putation« andichtet, muss am Ende selbst der »Amputierte« sein. Sie dirfen
die Beleidigung aber nicht einfach so zuriickgeben, sondern miissen »formal«
einen Umweg gehen, wie wir es bereits in der »Einflihrung« angesprochen
haben (siehe Kapitel 1).

Dieser Umweg muss nicht sehr lang sein. Ein einziger »Kniff« genligt. Die-
ser Kniff kann tGber ein Wortspiel flihren oder tber ein absichtliches Missver-
standnis. Im eben genannten Beispiel etwa dadurch, dass Herr Fremmer die
Frage nach der Hirnamputation nicht als Beleidigung auffasst, sondern als Er-
kundigung nach einem dringend benétigten Organ. Der Beleidigte erklart sich
kurzerhand zum méglichen Organspender. Die Stilmittel, die Sie einsetzen
kénnen, haben Sie alle schon kennen gelernt: Die Uberraschung, die absurde
Zustimmung, die »Gegendarstellung« und so weiter. Sie missen nicht immer
»witzig« kontern, obwohl das natirlich die Wirkung erhoht.
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Beispiel: Regen im Hirn

Bei ndchster Gelegenheit variiert Herr Jlippner seine Beschimpfung und brillt Herrn
Fremmer an: »lhnen hat’s wohl ins Hirn geregnet?!« Fremmer erwidert trocken:
»Und in Ihrem Hirn, Herr JUppner, herrscht nach wie vor die groRe Trockenheit.«

Drehen Sie die Beleidigung um

Ein dankbares Stilmittel ist die Umkehrung der Beleidigung. Sie wirkt unmit-
telbar Uberzeugend. Wenn lhnen jemand das »regennasse« Hirn entgegen-
schleudert, kdnnen Sie ihm bequem ein »wiistentrockenes« Hirn andichten,
was ja nun auch kein Kompliment ist. Priifen Sie also immer, ob der Gegensatz
der Beleidigung nicht auch ein wenig krankend ist. Wenn das so ist, haben
Sie gewonnen. Dabei kénnen Sie die Gegensatze durchaus mit einer gewissen
GroRzligigkeit auslegen.

Beispiel: Voll und halb

»Sie Vollidiot«, zischt Herr Jippner. »Ach, wissen Sie«, kontert Herr Fremmer, »bei
Ihnen hat es nicht mal zum Halbidioten gereicht.«

Merklich einfacher gestaltet sich die Suche, wenn der andere seine Beschimp-
fung mit inhaltlich neutralen Adjektiven ausstattet: »Sie sind der letzte Idiot!«
lasst sich dann miihelos mit dem »ersten Idioten« kontern. Und wenn jemand
die Unvorsichtigkeit begeht, Sie als »mieses kleines A...« zu bezeichnen, brau-
chen Sie sich nun wirklich nicht sehr anzustrengen, um eine passende Erwi-
derung zu finden. Interessanterweise funktioniert die Sache auch umgekehrt.

Beispiel: GroR und klein

»Sie sind wirklich das gréBte A..., das ich kenne« poltert Herr Jippner. »Das Kompli-
ment kann ich Ihnen leider nicht zurlickgeben«, kontert Herr Fremmer, »denn fiir
mich bleiben Sie das kleinste A..., das ich kenne!«

Auch wenn Sie jetzt zu Recht die Nase rimpfen: Auf einen so groben Klotz
gehort ein grober Keil. Insoweit ist die Antwort gewiss nicht schon, aber sie
ist in Hinblick auf die Attacke gerade noch vertretbar.

Nehmen Sie und spielen Sie

Bei der letzten Beleidigung kénnen Sie sich natirlich auch vom Relativsatz an-
regen lassen (»das ich kenne«) und ein wenig damit herumspielen. Vielleicht
kommen Sie dann auf eine dhnlich Losung wie: »Meine Glte, wie viele kennen
Sie denn? Was mich betrifft, so sind Sie das einzige A..., das ich kennel« Der
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entscheidende Punkt ist: Allein durch die Tatsache, dass Sie mit dem »Ma-
terial« herumspielen, zeigen Sie sich souveran. Auch wenn lhre Erwiderung
nicht ganz so »schlagend« ausfallt, haben Sie immerhin gezeigt, dass Sie sich
nicht beleidigen lassen.

8.4.2 Deuten Sie die Sache freundlich um

Zugegeben, die Antworten sind schon sehr grob. Nicht immer gewinnt die
Antwort mit dem gréBten Krankungspotenzial. Vielmehr geht es darum (Sie
wissen schon, was kommt): dass Sie lhre Souverdnitdt behaupten. Und da
kann es manchmal erforderlich sein, grobe Ausfalligkeiten, sagen wir einmal:
sehr deutlich zu beantworten. Zumal wenn die Alternative heiRt: peinlich be-
rihrt zu schweigen.

Aber wir kénnen auch anders, ohne dem anderen weh zu tun. Das ist natir-
lich die konstruktivere L6sung, wenn im Zusammenhang mit Ehrverletzun-
gen dieser Ausdruck liberhaupt angemessen ist. Zugleich ist es aber auch
die defensivere Methode. Was dazu fuihren kann, dass Ihr Gegeniiber seine
Krdnkungen unbeeindruckt fortsetzt. Sie sollten also ganz nach der Situation
entscheiden, welche Antwort am besten »passt«.

Tipp

»Mannomann, wie kann man nur so fett sein?!«, verkiindet die schlanke Frau
Biesterfeld im Hinblick auf ihre etwas mollige Kollegin, Frau Woll. »Ganz einfach,
erwidert Frau Woll, »immer ausreichend essen.«

Sie lassen die Krankung nicht auf sich sitzen

Ihre Reaktion sollte eines zum Ausdruck bringen: Die Beleidigung erreicht Sie
nicht. Indem Sie die Aussage umdeuten, zeigen Sie, dass Sie die Faden in der
Hand behalten. Als Methode bietet sich im Ubrigen die »Dolmetscher-Tech-
nik« an.

Uben Sie: Beleidigungen parieren

Finden Sie fir die folgenden Krankungen jeweils zwei Erwiderungen, mit denen Sie
sich angemessen zur Wehr setzen kdnnen. Unsere Lésungsvorschldge finden Sie in
Kapitel 12.

1. »Wie laufen Sie denn hier rum? Wie der letzte Mullsack!«

Ihre erste Erwiderung:
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Ihre zweite Erwiderung:

2. »Also, wenn Sie meine Ansicht héren wollen, Sie sind doch psychisch gestort!«
Ihre erste Erwiderung:

Ihre zweite Erwiderung:

3. »Sie sind eine falsche Schlange!«
Ihre erste Erwiderung:

Ihre zweite Erwiderung:

4. »Sie konnten sich eigentlich mal waschen...«
Ihre erste Erwiderung:

Ihre zweite Erwiderung:

5. »Korperpflege ist wohl ein Fremdwort fur Siel«
Ihre erste Erwiderung:

Ihre zweite Erwiderung:

8.5 Die »gewissen« Anspielungen

Wenn wir von Schldgen »unter die Girtellinie« sprechen, dann dirfen wir
natirlich jene Bemerkungen nicht vergessen, die ganz buchstablich diesen
Bereich anvisieren: sexuelle Anspielungen. Sie sind recht weit verbreitet. Vor
allem Manner scheinen ein gewisses Vergniigen daran zu haben, zu bestimm-
ten Gelegenheiten mit solchen Bemerkungen zu glanzen — nicht selten zum
Missfallen ihrer weiblichen und mannlichen Zuhérer.

FUr uns kommt es darauf an, auch in solchen Situationen angemessen und
souveran zu reagieren. Das ist gar nicht so einfach, denn diese Bemerkungen
gibt es in allen moéglichen Schattierungen. Bevor wir schlagfertig reagieren,
sollten wir uns also fragen: Was steckt hinter der Anspielung? Welches Motiv
verfolgt der andere damit? Hier lassen sich vier Fille unterscheiden:

= Der andere will lustig sein.

= Der andere will Sie in Verlegenheit bringen.

= Der andere will sich Thnen dadurch »anndhern«.

= Der andere will Sie kranken, beleidigen, demutigen.
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Nicht immer lassen sich alle vier Falle ganz trennscharf voneinander unter-
scheiden. Manchmal flieBen sogar alle vier Falle zusammen, zum Beispiel
wenn der andere ein Mittelding zwischen Anndherung und Beleidigung im
Sinne hat, sich aber darauf rausredet, er habe nur »einen SpaB« machen und
Sie ein wenig »in Verlegenheit bringen« wollen. Dennoch ist die Unterschei-
dung wichtig, um angemessen zu antworten.

8.5.1 Eine besondere Art von Humor

Eine groBe Anzahl anziiglicher Bemerkungen ist »einfach nur lustig« gemeint.
Wer einen Sexwitz erzahlt, will tatsdchlich oft nur die Stimmung »lockern,
im Sinne von: entkrampfen, verbessern. Denken Sie an unseren Hotelgast und
die Empfangsdame, die sich auf einer ironischen (siehe Kapitel 8.1.3) Ebene
verstandigt haben, um aus einer unangenehmen Situation herauszukommen.

Eine ganz ahnliche Absicht verfolgen viele Leute, die anziigliche Bemerkun-
gen machen. Sie wollen ein wenig Farbe in unseren grauen Alltag bringen. Sie
wollen uns signalisieren: Ich bin »locker drauf«, lachen Sie mit und lassen Sie
uns gemeinsam SpafB haben. Betrachten wir es einmal so: Manche Menschen
werden in solchen Situationen lustig, andere ironisch und diese dritte Gruppe
(zahlenmaBig sicher nicht die kleinste) wird eben »schweinisch«.

Verstehen Sie SpaR?

Vor diesem Hintergrund ist eine gewisse Gelassenheit sicher nicht fehl am
Platz. Sie konnen hoflich mitlachen, es aber auch bleiben lassen, Sie konnen
zum Ausdruck bringen, dass Sie die Bemerkung nicht gerade fiir den groRen
Kniller halten. Manchmal ist es aber auch angebracht, die Anspielung schlicht
zu Uberhoren.

Und was ist mit den zwanghaften Witzerzahlern?

Ein kleiner Scherz ist gewiss kein Problem. Doch manche finden einfach keine
Grenze und halten sich fiir humorvolle und angenehme Zeitgenossen, wenn
sie sich standig auf dieser Ebene bewegen. Dann ist es angezeigt, Stellung zu
beziehen. Nehmen Sie nicht auf die einzelne Bemerkung Bezug, sondern er-
klaren Sie, dass Sie sich durch die standigen Anspielungen »genervt« fuhlen.
Oder Sie erklaren nach einer Kanonade solcher Bemerkungen: »So. Und jetzt
wollen wir wieder wie gesittete Menschen miteinander sprechen.« Wenn Ih-
nen der Ausdruck »gesittet« in Hinblick auf Ihre Kollegen nicht angemessen
scheint, kénnen Sie auch sagen: »wie normale Menschen«.
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Im Allgemein sollte das geniigen. Mit einer wichtigen Ausnahme: Wenn Sie
es mit einer Gruppe von Leuten zu tun haben, die sich mit ihren Bemerkun-
gen gegenseitig hochschaukeln, konnen Sie mit guten Worten kaum etwas
ausrichten. In so einem Fall kénnen Sie nur versuchen massiven Gegendruck
aufzubauen - oder die Flucht ergreifen.

8.5.2 Der Griff in die Klischeekiste

Als nicht weniger nervtétend empfinden manche die Anspielungen auf die
vermeintlichen Eigenarten der Geschlechter, nach dem Strickmuster: Typisch
Frau — typisch Mann. So bekommen Frauen zu héren, dass sie standig »Schuhe
kaufen« gehen und »nicht einparken« kénnen, wahrend Manner tiberflissige
technische Gerate erwerben und niemals richtig zuhdren.

Auch wenn man solche Spriiche schon langsam nicht mehr héren kann — meist
sind sie nicht bdse gemeint und so richtig ernst eigentlich auch nicht. Da-
her empfiehlt es sich, die Sache ganz entspannt anzugehen und auf keinen
Fall die abgestandenen Klischees zu kommentieren oder richtigzustellen. Das
wirkt schnell verkrampft und humorlos.

Ein souverdaner Umgang mit solchen Klischees besteht vielmehr darin, selbst
tief in die Klischeekiste zu greifen. Auch und gerade wenn Sie die vermeintli-
chen Eigenarten der Geschlechter fir Humbug halten, brauchen Sie keine Scheu
zu haben, kraftig mitzumischen. Sie missen nur darauf achten, dass deutlich
wird: Alles ist nicht ernst gemeint, sondern nur eine harmlose Frotzelei.

Bei einer solchen Frotzelei schwingt immer mit, dass sich die Geschlechter
in einem Wettstreit befinden. Jede AuBerung liber Schuhkauf, mangelndes
Einfihlungsvermogen oder Jager- und Sammlerqualitdten transportiert un-
tergriindig die (nicht ganz ernst gemeinte) Botschaft: Wir sind besser. Daher
liegt es in der Logik, dass Sie den andern spielerisch Uberbieten. Oder sich
ebenso spielerisch geschlagen geben. Was immerhin den Vorteil hat, dass da-
mit das Thema meist erledigt ist.

So zeigen Sie: Alles nur ein Spiel

Wenn lhr Gegeniiber Sie mit irgendeinem Klischee behelligt, dann ist es gar

nicht schwer, spielerisch dagegenzuhalten. So kénnten Sie zum Beispiel:

= unerwartet zustimmen oder die Unterstellung sogar noch tiberbieten: Na-
turlich waren Sie als Frau wieder im Schuhgeschaft und haben den ganzen
Laden leer gekauft. Natiirlich haben Sie als Mann kein Einfihlungsvermo-
gen und reden am liebsten mit lhrem Auto.
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Wortspiele machen oder Formulierungen in ihr Gegenteil verkehren. (N&-
heres dazu in der siebten und neunten Lektion).

Ihrerseits mit einem sattsam bekannten Klischee kontern. Dabei ist es fast
egal, welchen Unsinn Sie Ihrem Gegeniiber unterstellen, solange es sich
auf ein vertrautes Geschlechterklischee zuriickfiihren lasst (siehe unten).
den Vorwurf mit gespielter Entriistung zuriickweisen und von sich das Ge-
genteil behaupten, das aber nicht weniger haarstraubend ist: Sie kénnen
so gut einparken, dass man schon einen Park nach lhnen benannt hat.
Sie sind so einfiihlsam, dass Sie jeden Grashalm betrauern, den Sie beim
Rasenmdhen abschneiden.

Beispiel: Geschlechterklischees

Frauen kdnnen nicht einparken, Manner nicht zuhdren.

Frauen kaufen Schuhe, Manner tberflissige technische Gerate.

Frauen kdnnen keine Stadtplane lesen und verfahren sich deshalb dauernd. Manner
fragen nie nach dem Weg und verfahren sich deshalb dauernd.

Frauen sind kompliziert und raffiniert. Manner sind simpel gestrickt und ganz leicht
zu durchschauen.

Frauen wollen Uber alles M6gliche reden. Manner sind wortkarg.

Frauen interessieren sich fiir menschliche Beziehungen, Manner fiir Tabellen.
Frauen sind Sammlerinnen und haben den Breitwandblick. Manner sind Jager und
haben den Tunnelblick.

Manner schauen bei Frauen zuerst auf den Busen und erst dann ins Gesicht, Frauen
schauen bei Mannern zuerst auf das Bankkonto.

8.5.3 Der andere will Sie in Verlegenheit bringen

E
t

in zweiter, gleichfalls sehr haufiger Grund, warum so gerne auf Bereiche »un-
er der Girtellinie« angespielt wird: Ihr Gegenliber mochte Sie in Verlegenheit

bringen, oder will zumindest ausprobieren, ob er das schafft. Es handelt sich

a

Iso um eine Art »Souveranitatscheck«. Im Unterschied zur bloR humorigen

Bemerkung enthilt diese Art der AuRerung immer ein provokatives Element.
Ihr Gegeniiber langt sozusagen ein wenig tiefer in die Schmuddelkiste. Sie sol-
len ja nicht lachen. Sie sollen rot anlaufen, entweder vor Scham oder vor Wut.

Wenn das Ihrem Gegeniiber gelingt, dann fiihlt er sich bestatigt. Er hat Macht

Uber Sie und ist Ihnen Uberlegen, meint er. Immerhin hat er es geschafft, Sie

a

uBer Fassung zu bringen. Im Umkehrschluss heiBt dies: Genau das darf lhnen

nicht passieren. Bleiben Sie »cool«.
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Die Kunst nicht verlegen zu werden

Leicht gesagt, dass Sie sich nicht in Verlegenheit bringen lassen sollen. Das
geschieht ja nicht freiwillig. Es ist ja nicht so, dass wir uns entschlieBen ver-
legen zu werden, wir geraten vielmehr in Verlegenheit. Das zu verhindern, ist
gar nicht so einfach. Eine Moglichkeit besteht darin, sich gedanklich mit die-
ser Art von Anspielungen auseinander zu setzen, sich darauf vorzubereiten,
schlagfertig zu kontern.

Halten Sie dagegen

Manche Manner machen sich einen »SpaB« daraus, ihre Kolleginnen auf diese
Art herauszufordern. Sie konnen dem auf verschiedene Art begegnen: Auf das
»Spiel« einsteigen oder es zu einem schnellen Ende fiihren. Wenn Sie das Spiel
souverdn mitspielen, kdnnen Sie sich auf relativ einfache Art Anerkennung
verschaffen und belasten das Verhéltnis zu lhren lieben Kollegen nicht. Der
Nachteil: Diese lieben Kollegen kénnten auf den Geschmack kommen.

Das schnelle Ende sollte fiir Ihr Gegeniiber ein Ende mit Schrecken sein. Ent-
weder Sie Uberbieten seine Bemerkung so sehr, dass ihm die Rote ins Gesicht
tritt, oder Sie machen dem »Souveranitats-Checker« unmissverstandlich klar,
dass fur solche Bemerkungen in Ihrer Gegenwart kein Platz ist. Wahlen Sie
dabei eine moglichst deutliche Sprache.

Beispiel: Durchsage fiir Herrn Gehlmann

Herr Gehlmann hat wieder einmal eine recht anziigliche Bemerkung gemacht und
bricht in dréhnendes Gelachter aus. »Horen Sie mal, Herr Gehlmann«, erwidert Frau
Meffert, »ich weiR zwar nicht, was mit lhrem Sexualleben nicht stimmt, dass Sie
uns standig solche Bemerkungen zumuten. Es interessiert mich auch nicht weiter.
Ich weiB nur, dass ich solche Bemerkungen bei meiner Arbeit nicht horen mochte.
Ende der Durchsage.«

Die unmissverstandliche Aufforderung

Leider ist es nicht immer moglich, diesen Konfrontationskurs zu fahren. Vor
allem wenn der andere deutlich alter ist und/oder in der Hierarchie Uber Ih-
nen steht, kommen uns die schneidigen »Durchsagen« nicht so leicht Uber
die Lippen. Und doch ist es oft ratsam, die schliipfrigen Kommentare nicht
einfach so auf sich beruhen zu lassen. Ihr Gegeniiber soll wissen, dass solche
Bemerkungen nicht akzeptabel sind.

Dazu machen Sie von einem Mittel Gebrauch, das uns schon bei der Hame

begegnet ist. Sie teilen lhrem Gegeniiber schlicht mit: »Solche Bemerkungen
sind mir unangenehm. Ich mo6chte, dass Sie das lassen.« Und noch ehe der
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andere zu einer Antwort ansetzt, fiigen Sie hinzu: »Das ware sehr freundlich
von lhnen«. Oder schlicht: »Danke.«

Damit haben Sie eine klare Linie gezogen. Die kann Ihr Gegeniber in Zukunft
nicht so ohne weiteres Ubertreten. Tut er es dennoch, outet er sich als Ri-
pel. Und um es klar zu sagen: Das ist keine Position, die Respekt verdient.
So jemand terrorisiert seine Mitmenschen, nutzt seine Machtposition aus
und sollte damit nicht einfach so davonkommen dirfen. Als Einzelne ist es
schwer, sich gegen so jemanden zu wehren. Doch schlieRen Sie sich mit ande-
ren zusammen und setzen gegen »so jemanden« ein deutliches Zeichen, dann
bleibt das nicht ohne Wirkung.

Mitspielen ist nicht schwer

Wenn Sie sich zum Mitspielen entschlieRen, dann missen Sie sich geistig ge-
wiss nicht verausgaben. Mit unseren Schlagfertigkeitstechniken kommen Sie
locker Uber die Runden. In Anlehnung an ein Zitat von Goethe kénnen Sie sich
sagen: Manchmal ist es wichtiger, irgendetwas zu sagen als etwas zu sagen.

Beispiel: Burotalk

»Haben Sie die Frau Berger gesehen?«, fragt Herr Klamproth genieRerisch in die
Runde. »Die hat einen heiBen Rock an! Das ist schon gar kein Rock mehr. Das ist
mehr ein Girtel. Also ich finde, so was sollten hier alle Frauen in der Abteilung
tragen.« — »Klar doch«, kontert Frau Bohr, »wenn Sie hier im Tigertanga rumlaufen
...« —»Horen Sie auf, Frau Bohr«, mischt sich Frau Rummel ein, »Herr Klamproth

ist im Stande und macht das wirklich.« — »Naturlich bin ich im Stande«, verkiindet
Herr Kamproth. »Nun, zwischen Kénnen und Wollen gibt es aber einen gewaltigen
Unterschied«, bemerkt Frau Bohr, »habe ich Recht, Herr Klamproth?«

Tipp

Manche Manner halten »Blondinenwitze« fir ein ausgezeichnetes Mittel zur
Provokation. Fiir solche Félle sollten Sie sich ebenfalls mit dem ein oder anderen
»Blondinenwitz« wappnen. Oder besser noch mit dem ein oder anderen »Manner-
witz« (um kein Missverstandnis aufkommen zu lassen: Dabei handelt es sich um
Witze Uber Manner).

Kumpel oder »Weichei«?

Es sind nicht nur Frauen, die mit anziiglichen Bemerkungen in Verlegenheit
gebracht werden sollen. Auch manchen Mannern wird auf diese Weise »auf
den Zahn gefiuihlt«. Dabei lduft das Spielchen etwas anders. Wer auf die Be-
merkungen nicht einsteigt, der outet sich als »Weichei«oder »Frauenver-
steher« — wenigstens im Verstandnis desjenigen, der solche Bemerkungen
macht. Das kdnnen Sie durchaus in Kauf nehmen. Denn wenn Sie auf die Sa-
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che einsteigen, machen Sie sich zum »Kumpel«. Und das ist nicht jedermanns
Sache. Auch hier kénnen Sie mit den bekannten Techniken kontern —, wenn
Sie wollen. Denn eine durchaus erwagenswerte Alternative heiRt: Weghdoren.

Beispiel: Der »Frauenversteher«

»Der guckt schon wieder so komisch«, bemerkt Herr Glaser Uiber seinen jungen
Kollegen Heinzmann, der liber den Sexwitz von Herrn Glaser gerade nicht lachen
konnte. »Nicht wahr, so was gefillt Ihnen nicht?« — »Nicht wirklich«, entgegnet
Heinzmann kihl. - »Ja, jak, flotet Glaser, »Sie sind einer von diesen Frauenverste-
hern und Sitzpinklern, habe ich Recht?« — »Na ja«, bemerkt Heinzmann, »dass Sie
mehr vom Pinkeln als von Frauen verstehen, das glaube ich Ihnen sofort.«

8.5.4 Annaherungsversuche und Beleidigungen

Der Ubergang von sportiver Provokation zum dreisten Anndherungsversuch

ist manchmal hochst flieBend. Im wahrsten Sinne des Wortes, denn was da

flieRt, sind nicht nur die Grenzen, sondern 6fters auch Stréme von Alkohol.

Doch ob flieBend oder nicht — spatestens hier ist Schluss mit lustig. Wieder

haben Sie zwei Méglichkeiten:

= Entweder iberbieten Sie die Bemerkung lhres Gegeniibers, werden also so
vulgar, dass dem anderen nichts mehr einféllt. Dabei versteht es sich von
selbst, dass Ihre Erwiderung sich gegen lhren Gesprachspartner richten
muss (und ihn nicht noch bestarkt).

= Oder Sie geben ihm unmissverstandlich zu verstehen, dass er zu weit
gegangen ist, dass Sie ihm jetzt noch eine Mdglichkeit des geordneten
Riuickzugs einrdumen und ansonsten massive GegenmaRnahmen ergreifen
werden.

Wir verlassen allmdhlich das Kapitel »Schlagfertigkeit«, wenigstens was die
Schlagfertigkeit mit Worten betrifft. Eines sollten Sie jedenfalls unterlassen:
Versuchen Sie nicht, die Sache von der heiteren Seite her in »geordnetes Fahr-
wasser« zu bringen. Kimmern Sie sich auch nicht darum, ob der andere noch
irgendwie sein Gesicht wahren kann. Das ist sein Problem. Er hat sich daneben
benommen, nicht Sie.

Wenn der andere Sie nur verletzen will

In manchen Fallen setzt Ihr Gegeniiber sexuelle Anspielungen auch dazu ein,
Sie zu verletzen und zu demditigen. Das sollten Sie auf keinen Fall hinnehmen.
Denn es handelt sich um einen schweren Angriff auf Ihre persénliche Wiirde.
Entweder treten Sie dem anderen selbstbewusst entgegen und machen ihm
deutlich, dass seine schmutzigen Bemerkungen vollkommen an lhnen ab-

139



Sechste Lektion: Schlage unter die Gurtellinie parieren

perlen wie Dreckspritzer von einer Regenhaut. Oder Sie sorgen dafiir, dass
seine Schmadhungen geahndet werden. Denn auch Bemerkungen kénnen eine
»sexuelle Beldstigung am Arbeitsplatz« sein. Sprechen Sie mit Ihrem Vorge-

setzten, der hat namlich eine Firsorgepflicht fur Sie. Oder wenden Sie sich

an die Stellen, die lhnen auch beim Mobbing weiterhelfen kénnten (z.B. Mob-

bingstelle, Betriebsrat, Konfliktberater).

Ubung: Anziigliche Bemerkungen parieren

Uberlegen Sie sich einen treffenden Kommentar zu den folgenden Bemerkungen.

Dabei versteht es sich von selbst, dass die Antworten von Frauen und Mannern

naturgemaRB verschieden ausfallen. Frauen kdnnen sich durch einige Bemerkungen

angegriffen fiihlen, Manner eher genervt. Wir haben frauen- und mannerspezifi-

sche Situationen gemischt. Unsere Lsungsvorschlage stehen in Kapitel 12.

1. Ein dlterer Mitarbeiter flUstert seinem jlingeren Kollegen zu: »Na, die kleine
Heinze aus dem Vertrieb — war die nichts fiir Sie?«

Seine Reaktion:

2. Der Vorgesetzte bemerkt mit deutlichem Unterton zu einer jlingeren Mitarbei-
terin: »Das, was Sie gestern anhatten, das hat mir irgendwie besser gefallen.«
Ihre Reaktion:

3. Ein junger Kollege sagt zu einer dlteren Mitarbeiterin: »Nun geben Sie es schon
zu: Sie waren doch ganz wild darauf, mit mir eine Nacht zu verbringen.«
Ihre Reaktion:

4. Mannerrunde, Mannergesprache, nur einer sagt gar nichts. Prompt wird er
angepflaumt: »Sie sagen ja gar nichts. Frauen interessieren Sie wohl nicht. Sind
Sie schwul?«

Seine Reaktion:
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9 Siebte Lektion: Wie Sie die anderen
zum Lachen bringen

In dieser Lektion erfahren Sie, warum Sie mit Humor sehr viel schlagfertiger
sind. Warum Sie kein Komiker sein miissen, um die anderen zum Lachen zu
bringen. Wie Sie lachend aus peinlichen Situationen wieder herauskommen.
Was das Lachen mit Uberraschung zu tun hat, wie Sie mit Anspielungen Sym-
pathien erwerben. Und wo der SpaB aufhort. Sie lernen verschiedene Arten
des Lachens kennen, das gutmitige Lachen, das entwaffnende und das ag-
gressive Lachen. Dazu bekommen Sie vermittelt, welche Techniken Sie bei
welcher Gelegenheit einsetzen sollten.

9.1 Wundermittel Humor

Lachen entspannt. Wenn es lhnen gelingt, die anderen zum Lachen zu brin-
gen, dann kdnnen Sie bewirken, dass sich eine bedrohliche Situation in Nichts
auflost. Stellen Sie sich vor, ein Unbekannter tritt neu in eine Runde. Er wird
misstrauisch von den anderen bedugt. Dann macht er eine lustige Bemerkung,
die anderen lachen. Das Misstrauen ist verflogen, er ist in der Gruppe »ange-
kommen«.

Wenn wir Uber eine lustige Bemerkung lachen, dann geht es uns gut. Wir fiih-
len uns wohl. Wir sind in einem gel&sten Zustand. Wir sind locker, spielerisch,
im Einklang mit den anderen, die mit uns lachen. Und ganz oft lachen wir
zusammen, denn Lachen ist ungemein ansteckend.

9.1.1 Heiteres Lachen, hamisches Lachen

Es gibt aber nicht nur das harmlose, heitere Lachen, sondern noch viele an-
dere Arten des Lachens: etwa das verschworerische Lachen, das verkniffene
Lachen, das schadenfrohe Lachen, das Auslachen, das hinterhaltige Lachen
und das alberne Lachen. Die verschiedenen Arten des Lachens »funktionie-
ren« jeweils etwas anders. Auf welche Weise und wie Sie daraus Nutzen zie-
hen kdnnen, soll uns in dieser Lektion beschaftigen.
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9.1.2 Lachen als »soziales Schmiermittel«

In jlingster Zeit ist das Lachen wissenschaftlich genauer untersucht worden.
Unter anderem interessierte die Lachforscher, worliber Gberhaupt gelacht
wird. Das verbluffende Ergebnis: Wir lachen gar nicht so oft Uiber irgendwel-
che Scherze oder zindenden Pointen, sondern in der erdriickenden Mehrzahl
(in 80%) der Falle Uber banale Bemerkungen der Giiteklasse: »Sieh mal an, da
ist André.«

Lachen ist eben nicht nur die Reaktion auf einen gelungenen Scherz, in weit
hoherem MaRe ist Lachen eine Art von »sozialem Schmiermittel«, das wir ein-
setzen, um eine Situation, die sonst vielleicht unangenehm oder bedrohlich
ware, fir alle Beteiligten akzeptabel zu gestalten. Lachend kénnen wir uns
gegenseitig aus Peinlichkeiten heraushelfen. Lachend kénnen wir jemanden
auf Fehler hinweisen, ohne dass er sich gekrankt oder bedroht fiihlen musste.
Denken Sie nur an das Beispiel mit den verwechselten Hotelschlisseln (siehe
Kapitel 8.1.3). Vorstellbar wadre auch die folgende Version:

Beispiel: Die verwechselten Hotelschliissel 2

»Ich glaube, da ist Ihnen ein kleiner Fehler unterlaufen«, sagt der Hotelgast
lachend. »Sie haben mir die falschen Zimmerschlissel gegeben. Ich habe nicht
Zimmer 204, sondern 205.« — »Oh, entschuldigen Sie bitte«, sagt die Empfangsdame
lachelnd, »aber ich war doch schon ziemlich nahe dran.«

Dass die Empfangsdame zwei Schliissel verwechselt, ist gewiss nicht komisch.
Der Hotelgast gibt ihr durch sein Lachen nur zu verstehen: Ich sehe Uber Ihren
Fehler hinweg, wenn Sie die Sache wieder in Ordnung bringen. Und die Emp-
fangsdame signalisiert durch ihre Entschuldigung und ihren kleinen Scherz,
dass sie mitspielt und die Sache auch nicht ernst nimmt.

Operation gelungen. Die beiden »meistern« souverdn eine kleine Peinlichkeit.
So etwas verbindet. Doch was hat das mit Schlagfertigkeit zu tun? Nun, Sie
konnen genau diesen Effekt ausnutzen und durch eine kleine scherzhafte
Erwiderung eine Briicke zu Ilhrem Gegeniiber schlagen. Diese Briicke muss er
allerdings betreten. Stellen wir uns die gleiche Situation vor.

Beispiel: Die verwechselten Hotelschliissel 3

Der Hotelgast tritt an die Rezeption und bemerkt kiihl: »Sie haben mir den falschen
Schlussel gegeben. Ich habe Zimmer 205 und nicht 204.« Die Empfangsdame tauscht
die Schlussel aus: »Entschuldigen Sie bitte die Verwechslung.« Mit einem Schmun-
zeln figt sie hinzu: »Aber ich war doch schon recht nah dran.« Der Gast nimmt
lachelnd seinen Schlissel.
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9.2 Die lustige Bemerkung

Wenn Sie auf eine Bemerkung hin einen Scherz machen, dann zeigen Sie dem
anderen: Ich bleibe entspannt und locker; ich lasse mich von der Situation
nicht gefangen nehmen, ich bin souveran. Gleichzeitig ist die scherzhafte Be-
merkung auch ein Angebot an den anderen: Machen Sie mit, lassen Sie uns
die Sache in gutem Einvernehmen regeln. Sehr oft wird sich Ihr Gegeniiber auf
dieses Angebot einlassen. Denn er hat ja auch etwas davon, wenn zwischen
Ihnen die Stimmung gel&st ist. Er bleibt ebenso souveran wie Sie und darf sich
wohlfiihlen. Es lohnt sich also, hin und wieder eine augenzwinkernde Bemer-
kung einzustreuen, um die Situation zu entkrampfen.

9.2.1 Kritische Momente meistern

Es gibt immer wieder Situationen, die von Unsicherheit gepragt sind: Wir neh-
men mit jemandem Kontakt auf, den wir nicht kennen; wir geraten in eine
ungewohnte Lage, miissen etwas tun, was wir noch nie getan haben; oder
wir stellen fest, dass etwas nicht stimmt. Eigentlich werden wir in solchen
Situationen angespannt, wir verkrampfen uns. Eine scherzhafte Bemerkung
ist also eine Art Gegenmittel. Wir teilen den anderen mit, dass wir uns nicht
in Alarmbereitschaft befinden, dass keine Gefahr droht. Gerade in etwas kri-
tischen Momenten sind scherzhafte Bemerkungen hochwillkommen.

9.2.2 Peinlichkeiten tiberwinden

Eine scherzhafte Bemerkung ist das beste Mittel, um eine peinliche Situation
zu meistern. Egal, ob Sie derjenige sind, dem etwas Peinliches widerfahren
ist, ob Sie mit jemandem in dieser Lage stecken oder ob Sie jemandem aus
einer Peinlichkeit heraushelfen wollen. Mit einer scherzhaften Bemerkung
signalisieren Sie, dass Sie die Sache mit sicherer Distanz betrachten, dass
Sie souverdn aus dieser Situation wieder herauskommen (oder den anderen
herausfuhren).

Beispiel: Der Tortenwurf

Der Multimilliardar Bill Gates war schon mehrmals Opfer gezielter Attacken mit
Sahnetorten. Nach einem solchen Angriff wischte sich Gates die Sahne aus dem
Gesicht, schleckte einen Finger ab und bemerkte, die Torte wiirde leider nicht gut
schmecken.
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9.2.3 Signalisieren Sie einfach: Nicht ernst gemeint

FUr eine scherzhafte Bemerkung missen Sie kein Komiker sein. Es genlgt,
wenn Sie den anderen merken lassen, dass Sie es nicht ganz ernst meinen,
was Sie da sagen. Das allein sorgt schon fir eine gewisse Entspannung. Sie
kdnnen sich ganz einfacher Mittel bedienen:

= Ubertriebene Mimik, ausladende Gestik, pathetischer Tonfall,

= unpassende Formulierungen, maBlose Ubertreibungen,

= absichtliche Versprecher, Wortverdrehungen,

= Augenzwinkern, Lachen.

Setzen Sie diese Mittel sparsam ein. Und fertig ist die scherzhafte Bemerkung,
die sich auf dem Papier vollig banal lesen mag, mit der Sie aber eine leicht an-
gespannte Situation wirksam entkrampfen kdnnen. Ein sehr wirkungsvolles
Mittel ist, wenn Sie die Situation einfach nicht so nehmen, wie sie tatsachlich
ist, sondern wenn Sie so tun, als wiirden Sie sich in einer ganz anderen Situa-
tion befinden. Denken Sie an Bill Gates, der beim Tortenwurf souveran blieb,
weil er sich so verhielt, als hatte er die Torte probieren sollen. Dieses Verfah-
ren ist sehr einfach und lasst Raum fiir unzahlige Variationen.

Beispiel: Sturz ohne Salto

Herr Triebel ist zu einem Empfang geladen und hat sich in seinen besten Anzug ge-
worfen. Gravitdtisch schreitet er eine Treppe hinab, rutscht aus und féllt auf seinen
Hintern. Andere Gaste stiirzen herbei in Sorge, ob Herrn Triebel nicht etwas passiert
ist. Der rappelt sich auf und verkiindet mit schmerzverzerrtem Gesicht: »Und das
nachste Mal mache ich lhnen dazu noch einen Salto.«

Wirklich bedrohliche Situationen oder solche, die nur fiir den anderen un-
angenehm sind, wdhrend Sie sich entspannt zuriicklehnen kénnen, eignen
sich freilich kaum fiir eine auflockernde Bemerkung. Im Gegenteil, bei sol-
chen unpassenden Gelegenheiten dirfte man lhnen Ihre lockeren Spriiche
sehr verlbeln.

Beispiel: Verlorenes Gepack

Auf dem Berliner Flughafen stehen die Fluggdste aus Miinchen am Gepackband
und warten auf ihre Koffer. Nach und nach trudeln die Gepackstiicke ein. Doch
schlieBlich kommen keine mehr, obwohl noch ein gutes Dutzend Fluggaste wartet.
»Tja, Herrschaften, das war’s«, verkiindet ein Bediensteter mit breitem Grinsen.
»Die Koffer, die jetzt noch fehlen, sind auf dem Flug nach Shanghai.« Die Reisen-
den kénnen Uber diesen Scherz nicht lachen. Sie fuhlen sich verschaukelt und sind
stocksauer.
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Wenn Sie nicht betroffen sind oder dem anderen aus seiner peinlichen Situ-
ation nicht heraushelfen kdnnen, sollten Sie ihm eher signalisieren: Ich fiihle
mit dir.

Uben Sie: Scherzhafte Bemerkungen als Entkrampfungsmittel

Finden Sie fir die folgenden Situationen jeweils zwei scherzhafte Bemerkungen,

die signalisieren, dass die Lage nicht ernst ist und Sie gemeinsam die Sache meis-

tern. Unsere Losungsvorschlage finden Sie auf in Kapitel 12.

1. Fall: Sie bleiben zu fiinft im Fahrstuhl stecken. Es besteht gute Aussicht, dass
Sie rasch befreit werden.

Erste Bemerkung:

Zweite Bemerkung

2. Fall: Sie sitzen im Restaurant. Die Kellnerin gerat ins Stolpern und st6Bt lhre
halbleere Rotweinflasche um, der Inhalt Iauft Gber das Tischtuch.

Erste Bemerkung:

Zweite Bemerkung

3. Fall: Sie halten einen Vortrag, in dem das Wort »Blickpunkt« vorkommt. Sie
versprechen sich und sagen »Pickblunkt«. lhre Zuhdrer lachen. Sie versuchen
es noch einmal und bleiben wieder hangen.

Erste Bemerkung:

Zweite Bemerkung

4. Fall: Im Kaufhaus gehen Sie durch die Sperre an der Kasse. Naturlich haben Sie
nichts geklaut, aber der Alarm wird ausgeldst. Ein sichtlich verlegener Verkaufer
kommt auf Sie zu. Offenbar wird hier hdufiger Fehlalarm ausgel&st.

Erste Bemerkung:

Zweite Bemerkung

5. Fall: Sie halten einen Vortrag. Danach Wortmeldungen. Die erste lautet: »Sie
haben da einen Toilettenfehler.« Sie schlieBen lhre Hose. Und sagen ...

Erste Bemerkung:

Zweite Bemerkung
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9.3  Angriffe parieren

Wenn unsere Schlagfertigkeit gefordert ist, haben wir es meist mit Situatio-
nen zu tun, in denen es die Gegenseite nicht so gut mit uns meint. Jemand
macht uns einen Vorwurf, versucht uns herabzusetzen oder greift uns an.
Wenn wir da einfach nur locker und lustig sind, kann das ins Auge gehen.

Beispiel: Wieder zu spat

Herr Menke kommt zu spat zur Arbeit. Es erwartet ihn sein Vorgesetzter, Herr Lack-
ner, und bemerkt spéttisch: »Na, Herr Menke, gestern Abend wieder ein bisschen
zu lange gefeiert, was?« — »Ich flehe Sie an«, bemerkt Herr Menke pathetisch,
»verzeihen Sie einem Mann mit einem UbergroBen Schlafbediirfnis.« Herr Lackner
schittelt verstandnislos den Kopf.

Um einen Angriff zu parieren, missen wir ein bisschen mehr bieten als das
Signal, dass wir es jetzt gerade nicht so ganz ernst meinen mit dem, was wir
sagen. Wir miissen versuchen den andern zum Lachen zu bringen. Dann ha-
ben wir gewonnen.

9.3.1 Lachen entwaffnet

Wenn der andere liber unsere Antwort lacht, kann uns nicht mehr viel passie-
ren. Er kann uns namlich nicht langer ernsthaft angreifen. Lachen verbindet
und wirkt entwaffnend. Darum ist es ja so ungemein attraktiv, sich mit einer
lustigen Antwort zur Wehr zu setzen, Uber die der Angreifer (mit)lachen muss.
Dann ist die Situation bereinigt und entspannt. Doch wie fangt man das an
und bringt jemanden zum Lachen, der Sie zunachst einmal angreift? Dafur
gibt es kein Patentrezept, aber wenn Sie die folgenden Hinweise beherzigen,
stehen die Chancen gar nicht schlecht, dass es lhnen gelingt.

9.3.2 Die drei Arten einen Angreifer zum Lachen zu bringen

Wenn uns jemand angreift, dann hat er in aller Regel nicht die Absicht, gleich
mit uns entspannt »abzulachen«. Wir miissen den Angreifer also in gewis-
ser Hinsicht Uberlisten und gegen seine Absicht zum Lachen bringen. Das ist
durchaus méglich, denn Lachen ist nur sehr begrenzt unserem Willen unter-
worfen. Lachen kann aus uns herausplatzen, kann uns Uberwaltigen, wenn
wir es gar nicht wollen. Nach unserer Auffassung gibt es drei Wege, wie wir
jemanden zum Lachen bringen, der uns nicht als jemand entgegentritt, der
sich mit uns amusieren will:
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Durchbrechen Sie die Erwartung

= Wir durchbrechen die Erwartung.
= Wir setzen auf die ansteckende Kraft des Lachens.
= Wir spielen den Clown.

9.4 Durchbrechen Sie die Erwartung

Komik lebt von Uberraschung. Was vorhersagbar ist, bringt uns jedoch nicht
zum Lachen. Deswegen nutzen sich die witzigen Spriiche (siehe Kapitel 5.2.4)
auch so schnell ab. Doch tun Sie etwas, womit der andere nicht rechnet -
und er wird lachen. Zumindest wenn die Sache nicht bedrohlich ist. Wenn
unerwartet Gefahr auftaucht, brechen wir nicht in Gelachter aus, sondern in
Panik.

Das Grundrezept ist fast erschreckend simpel, aber es scheint uns geradezu
biologisch einprogrammiert zu sein. Wir missen lachen, wenn wir auf harm-
lose Art und Weise Uberrascht werden. Das haben die Wissenschaftler im La-
bor sogar belegen kdnnen.

Beispiel: Leichtgewichtiges Lachen

Stellen Sie sich eine Reihe von zehn Gewichten vor. Sie heben das erste an, es ist
sehr leicht, das zweite ist ein wenig schwerer, das dritte noch etwas schwerer und
so fort, die Gewichte werden immer schwerer, bis Sie das zehnte Gewicht ergreifen,
in der sicheren Erwartung, nunmehr das schwerste zu heben. Aber nein, es ist das
leichteste von allen. Sie heben es mit Schwung in die Hohe — und mussen lachen.

Erwartungen aufbauen und enttduschen

Das Spiel mit den Erwartungen klappt fast immer. Aber dazu missen erst ein-
mal Erwartungen bestehen. Je sicherer der andere mit einer bestimmten Sa-
che rechnet, umso leichter kdnnen wir seine Erwartung »enttduschen« und
ihn zum Lachen bringen.

In Situationen, die eher unsicher sind, in denen vieles moglich ist, fallt es
uns viel schwerer, einen Lacheffekt zu erzielen. Auch wenn wir etwas ganz
Verriicktes, Verbliffendes anstellen, wird das den andern nicht so zuverlassig
zum Lachen bringen wie eine kleine, aber unmissverstindliche Abweichung
von einer festen Erwartung. Wie einfach so etwas funktioniert, kdnnen Sie
selbst im Alltag ausprobieren.
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Uben Sie: Erwartungen durchbrechen

Durchbrechen Sie im Alltag vorsatzlich feste Erwartungen und achten Sie darauf,
was geschieht. Das missen keine spektakuldren Félle sein. Zum Beispiel nennt
Ihnen jemand seine Telefonnummer, unter der Sie ihn erreichen: »Iich gebe Ihnen
mal die Nummer 32 40 67.« Sie erwidern: »Ich wiederhole: 97 80 22.« Ernten Sie ein
Lachen oder Befremden?

Anderer Fall: Sie sind zu Besuch. An den Wanden hangen lauter Bilder vom Meer und
von Segelschiffen. Sie bemerken: »Ah, Sie lieben die Berge.«

Jemand fragt Sie: »Wissen Sie, wie spat es ist?« Sie antworten: »Ja.« Und gehen
weiter.

Die Erwartungen, die Sie durchbrochen haben:

Lachen und Befremden liegen eng beieinander

Erstaunlich oft [6sen wir mit solchen Aktionen Geldchter aus. Vor allem wenn
wir das entsprechende Gesicht dazu machen: Das war eben nicht so ganz
ernst gemeint. Ansonsten besteht namlich die Gefahr, dass die anderen mit
Befremden reagieren: Wie meint er/sie das jetzt? Ist der/die nicht vielleicht ein
wenig wunderlich?

Der Grund dafir: Worliber wir lachen und was wir befremdlich finden, das ist
einander oft zum Verwechseln dhnlich. Wenn wir lachen, dann sind wir uns
ziemlich sicher: Aha, hier hat jemand einen SpaR gemacht. Wo diese Sicherheit
fehlt, lachen wir nicht. Wenn sich der Anrufer nicht ganz sicher ist, ob wir
noch ganz richtig ticken, dann wird er nicht dariiber lachen, wenn wir seine
Rufnummer vollig falsch wiederholen.

Markieren Sie deutlich: Achtung, Scherz!

Wir missen also sichergehen, dass der andere es auch mitbekommt, dass wir
es nicht ernst meinen. Wenn wir uns gut kennen, ist der Aufwand gering.
Wenn Sie dagegen jemanden zum Lachen bringen wollen, den Sie gar nicht
kennen, missen Sie lhren Scherz schon etwas deutlicher markieren. Das ist
im Ubrigen auch der Grund, warum diejenigen, die eine lustige Bemerkung
gemacht haben, ebenfalls in Gelachter ausbrechen. Nicht etwa weil sie sich
an ihrem eigenen Humor berauschen, sondern um den anderen zu zeigen: Das
war jetzt ein Scherz. Ihr durft / sollt lachen.
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Unsinn ist nicht lustig

Und noch etwas ist wichtig: Uber puren Unsinn lachen wir im Allgemeinen
nicht (hochstens mal, wenn wir ganz ausgelassen sind). Es muss also immer
irgendeine Verbindung zu dem bestehen, was wir erwartet haben und was
jetzt doch so ganz anders ist. Entfernen Sie sich mit lhrer schlagfertigen
Bemerkung nie sehr weit von dem, womit lhr Gegeniiber rechnet. Uberra-
schung — ja, aber so dass der andere noch den Bezug herstellen kann.

9.5 Einfach lGiberraschend: Die SIHR-Technik

Womit rechnen wir, wenn wir jemanden angreifen? Damit, dass er sich vertei-
digt. Womit kann uns also jemand Uberraschen? Damit, dass er uns Recht gibt.
Auf diesem simplen Grundsatz beruht die sehr beliebte SIHR-Technik, die ein
wenig dem »absurden Theater« (siehe Kapitel 5.3) dhnelt. SIHR steht fir die
Anfangsbuchstaben lhrer Erwiderung: »Sie haben Recht.«

Natdrlich geben Sie dem Angreifer nicht wirklich Recht. Sie fiigen die Griinde
an, weshalb Sie dem Angriff zustimmen, und diese Griinde sind so abstrus,
dass es komisch wird. Oder Sie Ubertreiben den Vorwurf ins MaRlose — mit
dem gleichen Effekt. Tatsadchlich konnen Sie mit einem Uberraschenden SIHR-
Konter einen gehassigen Angriff vollig ins Leere laufen lassen.

9.5.1 Abwegige Griinde gesucht

Die Mechanik mag einfach sein, die praktische Anwendung ist es nicht. Denn
Sie miUssen in Sekundenschnelle den Angriff Ihres Gegenuibers mit einem un-
erwarteten Argument Uberbieten. Gerade zu Anfang sollten Sie sich nicht
allzu sehr auf gliickliche Eingebungen verlassen, sondern sich griindlich auf
mogliche Angriffe vorbereiten. Ihre Antworten kénnen Sie im »Ernstfall« ja
noch immer variieren und der Situation anpassen, doch das Kerngeriist sollte
schon vorher fur Sie verfugbar sein.

9.5.2 Sanft und souverin

Als besondere Starke der SIHR-Technik kann gelten, dass Sie sich als humor-
voll, souverdn und selbstsicher prasentieren und kleinere Gehassigkeit an sich
abprallen lassen. Auch wenn niemand Ihre Antwort ernst nimmt, scheint sie
doch von einer gewissen Selbstironie getragen zu sein. Das bringt Ihnen oft
groBe Sympathien ein, wahrend der Angreifer, sofern er nicht gleich schal-
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lend mitlacht, als boshafte Giftspritze dasteht. Ein weiterer Vorteil kann darin
liegen, dass die SIHR-Technik sehr defensiv ist. Sie schlagen nicht auf den An-
greifer zuriick. Insofern handelt es sich um eine sanfte Technik, die Sie auch
gegenliber Hohergestellten ruhigen Gewissens einsetzen kdnnen.

9.5.3 Bereiten Sie sich vor

Es gilt wieder einmal, die méglichen Angriffe vorwegzunehmen. Mit welchen

kleinen Boshaftigkeiten kann Sie lhr Gegeniiber attackieren? Woriiber kann

er sich lustig machen? Das Repertoire ist meist einigermaRen Uiberschaubar.

Dabei sollten Sie daran denken: Es geht nicht um objektive »Mangel«, son-

dern darum, was dem andern an lhnen auffallen kénnte, was er also als erstes

»aufspieBen« konnte, um Sie zu argern.

= Uber AuRerlichkeiten: Sind Sie zu dick, zu diinn, zu groB, zu klein, zu
»durchschnittlich«? Haben Sie eine Glatze, einen Zopf, buschige Augen-
brauen oder Sommersprossen? Benutzen Sie ein stark duftendes Parfum,
Rasierwasser?

= Die Art, wie Sie sprechen: Reden Sie langsam oder schnell, mit Dialekt oder
Hochdeutsch, sagen Sie haufiger »3h«, nuscheln Sie oder lispeln Sie ein
wenig?

= Die Art, wie Sie sich kleiden: Zu auffallig, zu unauffallig, zu teuer, zu billig,
zu rustikal, zu elegant, zu warm, zu offenherzig, zu hochgeschlossen?

= lhre Eigenarten und Angewohnheiten: Ihre Hobbies, Ihre politische Einstel-
lung, Ihre moralischen oder religidsen Vorstellungen?

= Irgendwelche vermeintlichen »Fehlleistungen«: Versprecher, Stolperer,
Bildungsliicken, Vergesslichkeit?

Das ist Ihr Ausgangsmaterial. Damit kénnen Sie »arbeiten«. Formulieren Sie
einfach einen Angriff und Uberlegen Sie, wie Sie ihn hemmungslos tiberbieten

oder ins Abstruse treiben kénnen.

»Sie essen zu viel.«— »Sie haben Recht. Im Restaurant bestelle ich grundsditzlich:
einmal Speisekarte bitte.«

Sie essen zu wenig.«— »Sie haben Recht. Wenn ich eine Briefmarke ablecke, brau-
che ich schon kein Mittagessen mehr.

»Sie bewegen sich zu wenig. Sie sollten mehr Sport treiben.« — »Sie haben Recht.
Wenn ich beim Fernsehen zu oft umschalte, bekomme ich schon Muskelkater.«
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»Sie haben aber ein aufdringliches Parfum.«— »Sie haben Recht. In Brasilien totet
man damit Termiten.«

»Sie sind aber klein.« — »Sie haben Recht. Als Kind waren meine besten Spielge-
fédhrten Atome.«

»Sie sind aber diinn.« — »Sie haben Recht. Wenn ich vom Fiinfmeter-Brett springe,
kommt meine Badehose vor mir unten an.«

9.5.4 Wie finden Sie Ihre »abstrusen« Argumente?

Je abstruser die Argumente, desto gréRer ist der Uberraschungseffekt und
desto komischer wirkt Ihre Antwort. Auf die Schnelle kommen Ihnen kaum
solche Einfalle, Sie miissen sich die Sache zurechtlegen. Das ist aber gar nicht
so schwierig.

Versuchen Sie einfach den Vorwurf in irgendeine typische Szene zu »liber-
setzen«. Wenn Ihnen jemand vorwirft, Sie wiirden zu viel essen, denken Sie
an einen Besuch im Restaurant. Oder an eine Abmagerungskur. Oder daran,
wie Sie nachts aufstehen und den Kiihlschrank pliindern. Oder wie lhnen ein
Pizzabringdienst eine Riesenpizza bringt. Diese Szene stellen Sie sich vor und
Uibertreiben sie ins MaRlose. Also, anstelle eines Gerichts bestellen Sie die
ganze Speisekarte. Oder der Pizzabringdienst, bei dem Sie immer bestellen,
hat sich lhretwegen einen Schwertransporter gekauft. Oder er beschaftigt
nur noch Gewichtheber, die Ihnen die Pizza bringen.

Sie konnen sich aber auch mdoglichst weit von dem Ausgangsvorwurf entfer-
nen und Uberlegen, worauf das, von dem die Rede ist, sonst noch zutrifft.
Mit etwas Fantasie landen Sie dann vielleicht bei der Briefmarke, wenn vom
Essen die Rede ist, oder beim Termitengift, wenn sich jemand iber Ihr Parfum
mokiert.

9.5.5 »Man nennt mich nur ...«

Sie kdnnen die Sache Ubrigens ein wenig vereinfachen, indem Sie sich einen
abstrusen Beinamen zulegen und verkiinden: »Sie haben Recht, man nennt
mich nur den wandernden Panzerschrank/die Parkuhr in Menschengestalt/
die sprechende Spardose/den laufenden Meter.« Oder auch: »Meine Freunde
nennen mich ...«
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Variante: »Wie kommen Sie denn darauf?«

Sie konnen die Sache auch umdrehen und sich spielerisch verteidigen. Der
Lacheffekt ist unter Umstanden noch groBer. Weil Ihr angeblicher Name nun
Uberhaupt nicht zu Ihnen passt. Nach dem Muster: »Sie sind aber klein.« —
»Wie kommen Sie denn darauf? Meine Freunde nennen mich nur das lange
Elend.«

Uben Sie: Die SIHR-Technik

Denken Sie sich zu den folgenden Angriffen moglichst abstruse Erwiderungen aus.
Unsere Lésungsvorschlage finden Sie in Kapitel 12.

1. »Sie haben aber groRe FiiBe.«

Ihre Erwiderung: »Sie haben Recht,

2. »Sie sind aber ungebildet.«
Ihre Erwiderung: »Sie haben Recht,

3. »Sie sollten nicht so viel reden.«
Ihre Erwiderung: »Sie haben Recht,

4. »Sie legen wohl nicht viel Wert auf gepflegtes Aussehen.«
Ihre Erwiderung: »Sie haben Recht,

5. »Sie haben wohl gar keinen beruflichen Ehrgeiz.«
Ihre Erwiderung: »Sie haben Recht,

6. Sie konnten auch mal wieder bei sich aufraumen.«
Ihre Erwiderung: »Sie haben Recht,

9.5.6 Munition fiir den Angreifer?

Vielleicht erscheint Ihnen die SIHR-Technik etwas seltsam, denn was Sie da

Uber sich selbst duBern, ware doch ziemlich krankend, wenn ein anderer das

Uber Sie sagen wiirde. »Ich mache mich doch nicht selbst zum Narren«, den-

ken Sie vielleicht. Doch diese Gefahr besteht ganz gewiss nicht, im Gegenteil,

Sie zeigen sich in dieser Situation héchst souveran.

= Sie selbst als der Angegriffene treiben den Vorwurf noch viel weiter, daher
kann der andere Sie nicht mehr verletzen.

= lhre Aussage ist so absurd, dass niemand sie fiir bare Miinze nimmt. Viel-
mehr |3st sie Lachen aus. Ein befreiendes Lachen, das zeigt, Sie haben den
Angriff pariert.
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= SchlieBlich signalisieren Sie dem anderen noch: lhr Angriff tut mir nicht im
Geringsten weh. Wenn Sie das fiir eine Schwache halten, ist das Ihr Prob-
lem. Ich kann damit gut leben.

Nicht jeder kann Uiber die eigenen Schwachen lachen

Ihre Befiirchtung ist zwar unbegriindet, Sie kdnnten sich mit Ihrer Antwort
selbst zum Gesp&tt machen. Und dennoch: Nicht jedem liegt es, seine ei-
genen (vermeintlichen) Schwachpunkte durch den Kakao zu ziehen. Gerade
wenn wir selbst ein wenig darunter leiden und die Sache dndern wollen, fillt
es uns das schwer. Das ist véllig in Ordnung, es gibt ja auch andere Methoden,
einen Angriff schlagfertig zurlickzuweisen.

9.5.7 Was tun, wenn der Angreifer lhre Bemerkung aufgreift?

Der ein oder andere Angreifer kénnte dennoch versucht sein, Ihre Bemerkung
als eine Art Steilvorlage aufzunehmen und mal so richtig tber Sie herzuzie-
hen. Das ist zwar plump und bringt ihm keine Sympathien ein, dennoch ist es
unangenehm, wenn da einer versucht, Sie nochmals zu Uiberbieten.

In diesem Fall gibt es nur eins: Spielen Sie das Spiel einfach weiter. Sie be-
finden sich ja schon im Bereich des »hoheren Blodsinns«, Sie konnen also
munter drauflos fabulieren. Dabei ist es vollig egal, ob Sie dem anderen jetzt
weiter zustimmen oder ob Sie ihm mit absurden Argumenten widersprechen.
Der andere ist der Humorlose und kann nur verlieren. Betrachten Sie ihn ein-
fach als lhren Stichwortgeber.

Der Hinweis auf das Worterbuch

Und wenn lhnen schlieBlich doch die Lust am Fabulieren vergeht, kdnnen Sie
den anderen auch mit dem nicht mehr ganz neuen, aber immer noch wir-
kungsvollen Hinweis auf sein Worterbuch zum Schweigen bringen.

»Sagen Sie, haben Sie eigentlich ein Worterbuch?« — »Ja.« — »Dann schauen Sie
bei Gelegenheit mal unter dem Buchstaben | nach, was Ironie bedeutet.«

Damit wenden Sie sich ab und gehen auf weitere Kommentare des anderen
nicht mehr ein.
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9.5.8 Vorsicht bei »witzigen« Bemerkungen

Die SIHR-Technik verliert viel von ihrer Wirkung, wenn Sie damit auf »witzige«
Bemerkungen kontern. Sie sollten derjenige sein, der die Sache ins Komische
kippen lasst. Sonst erscheinen Sie bei weitem nicht so souverdan. Werden Sie
schon »auf die witzige Art« angegangen, kann die SIHR-Technik so wirken, als
wiirden Sie dem Angreifer Recht geben und sich selbst in die Pfanne hauen.
Was sollten Sie stattdessen tun? Ist die Bemerkung tatsachlich witzig, kénnen
Sie einfach mitlachen. Sie missen sie gar nicht Gberbieten. Allein lhr Lachen
wirkt souveran. Ist die Bemerkung aber nur witzig gemeint, ansonsten aber
einfallslos oder beleidigend, kdnnen Sie genau das in aller Ruhe feststellen:
»Na ja, das war ja jetzt nicht so der Briiller.« Oder bei Krankungen: »Wissen
Sie, das war jetzt nicht ganz so lustig, sondern eher geschmacklos.«

9.6 Nutzen Sie die Ansteckungskraft des Lachens

Es ist wirklich erstaunlich, wie ansteckend Lachen ist. Sie reden mit jemandem,
lachen ihn an. Er wird zuriicklachen. Nicht? Dann haben Sie vermutlich ein ernstes
Problem mit Ihrem Gegeniiber. Denn mit unserem Lachen strecken wir sozusagen
die Hande nach dem anderen aus. Lacht er mit, haben wir eine Verbindung. Bleibt
er ernst, dann ist das ein deutliches Zeichen, dass er mit uns nicht so viel zu tun
haben m&chte. Wenigstens im Moment nicht. Fiir unser Thema heiRt das zweierlei:
= Wollen Sie Ihr Gegeniiber zum Lachen bringen, kann es nicht schaden, ihn
anzulachen, wenn Sie kontern.
= Ist Ihr Gegenliber Teil einer Gruppe (oder eines Publikums), dann sollten
Sie die Gruppe zum Lachen bringen. Dann muss lhr Gegeniiber mitlachen.
Wenn er das nicht tut, macht er sich selbst zum AuRenseiter. Was lhnen
auch Recht sein kann.

Lachen in der Gruppe
Menschen in einer Gruppe lachen Uber Dinge, die Uberraschend und die ko-
misch sind. DarUber hinaus lachen sie aber auch Uber recht merkwirdige
Dinge, die weder Uberraschend noch komisch sind. Ja, je stabiler die Gruppe
ist, mit der Sie tun bekommen, desto eher lachen ihre Mitglieder Uber diese
merkwiirdigen Dinge.

Gruppendynamik fur Anféanger

Gruppen und Cliquen grenzen sich dadurch ab, dass jeder, der dazugehoért, Uber
bestimmte Dinge lacht. Diese Dinge sind hdufig gar nicht besonders lustig, aber
das ist auch nicht entscheidend. Allein wichtig ist, dass alle, die dazugehoren,
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dartiber lachen und alle, die nicht dazugehéren, nicht dariiber lachen. Weil sie
namlich im Idealfall gar keine Ahnung haben, wovon tiberhaupt die Rede ist.

Wenn Sie also selbst Teil dieser Gruppe sind, dann kdnnen Sie sich diesen Mecha-
nismus zunutze machen. Spielen Sie einfach auf diese Dinge an, die in der Gruppe
als lustig gelten. Sie werden unter Garantie ihre Zuh&rer zum Lachen bringen.

Wenn Sie allerdings noch nicht lange zu der Gruppe gehdren oder AuBenseiter
sind, kann das auch riskant sein. Bekanntlich erkennt man einen AuRenseiter da-
ran, dass er derjenige in der Gruppe ist, Uber dessen Witze partout niemand lacht.

Beispiel: Lachen im Gefingnishof

Ein Haftling, der erst kurze Zeit einsitzt, darf zum ersten Mal in den Gefangnis-
hof. Dort ruft ein Gefangener plotzlich: »VierunddreiRig!« Alle lachen. Ein anderer
schreit: »Zwanzig!« Wieder allgemeines Gelachter. So geht es eine ganze Weile. Der
Neue fragt einen dlteren Haftling, was das soll. »WeiBt du«, sagt der alte Haftling,
»die meisten von uns sind schon sehr lange hier. Wir kennen schon alle die Witze,
die ein anderer erzadhlen kann. Also haben wir sie durchnummeriert und erzahlen
die Witze gar nicht mehr, sondern rufen nur noch die Zahlen.«

Der Neue findet das eine ausgezeichnete Idee. »Einundvierzig!«, ruft er laut. Nie-
mand lacht. »Fiinfzehn!« Wieder keine Reaktion.

»Was habe ich nur falsch gemacht?«, fragt der Neue. »Das sind doch auch Num-
mern von Witzen ...« — »Das schon, sagt der Alte. »Aber erzahlen muss man sie
halt kdnnen.«

9.7 Die Macht der Anspielung

Eine weitere erfolgversprechende Methode kann die Anspielung sein. Wie
soll das nun aber funktionieren mit den Anspielungen? Wie sollen Sie die An-
spielung in Ihre Antwort einflechten? Genau dariiber kénnen wir leider keine
genauen Angaben machen, denn wie gut oder schlecht eine Anspielung an-
kommt, hangt ganz und gar von Ihrem Publikum ab. Die einen kdnnen Sie viel-
leicht schon zum vergniigten Aufjohlen bringen, wenn Sie lhre Antwort mit
dem Halbsatz einleiten: »Ich halte es da ganz mit Dieter Bohlen ...« Wahrend
die anderen gar nicht wissen, wer Dieter Bohlen ist und eher eine Anspielung
auf den Xetra-Dax oder den Vorstandsvorsitzenden der Telekom goutieren.

Tipp

Wenn Sie wissen, was bei Ihren Zuhorern gerade »im Gesprach« ist, brauchen Sie es
gar nicht so kompliziert zu machen. Oft geniigt bereits die Nennung eines Namens,
um lhr Publikum in Heiterkeit zu versetzen.
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9.7.1 Einfache Anspielung mit Vergleich

Die einfachste Art: Sie sagen, was Sie sagen wollen, geben also eine ganz
normale Antwort und flechten eine »passende« Anspielung ein. Wobei Sie die
»Passung« durchaus groRziigig auslegen diirfen. Ein sehr beliebtes Stilmittel,
um eine Anspielung einzuflechten ist der Vergleich. Sagen Sie also: »Ich bin so
schnell wie xy.« Oder: »Ich bin heute so friih aufgestanden wie z.«

Beispiel: Fur die Freunde des klassischen Kriminalromans

»Sagen Sie mal, haben Sie gestern Abend wieder getrunken?« — »Ach was, ich war
stockniichtern wie Raymond Chandler, als er den Malteser Falken schrieb.« Kenner
wissen: Raymond Chandler riihrte nie einen Tropfen Alkohol an, ganz im Gegensatz
zu seiner Romanfigur Philipp Marlowe, den Chandler in Unkenntnis der Wirkung von
Alkohol Unmengen harter Drinks kippen lieB.

9.7.2 Machen Sie es lhren Zuhérern einfach

Es ist immer riskant, den anderen eine Anspielung zuzumuten, bei der Sie

nicht sicher sind, ob sie jeder versteht. Wer nicht wei, wovon die Rede ist,

fuhlt sich ausgeschlossen, was im Allgemeinen flir wenig Erheiterung sorgt.

Auf der anderen Seite genligt es, wenn die groBe Mehrheit weiR, was los

ist, und lacht, die Ahnungslosen werden einfach mitlachen. Fur Anspielungen

eignen sich besonders:

= Personen, die lhrem Publikum bestens bekannt sind, und ihre Eigenheiten:
Popstars, Politiker, Sportler, Philosophen oder Promis jedweder Art,

= Ereignisse, die jedem prasent sind, moglichst lustige Ereignisse wie z.B.
Blamagen,

= Zitate, die Ihre Zuhdrer kennen; dazu gehéren auch Liederzeilen, Buchtitel,
Werbeslogans.

Beispiel: »Gefiihlte Temperatur«

Es war wohl der Meteorologe 16rg Kachelmann, der den Begriff der »gefiihlten Tem-
peratur« aufbrachte (um sie von der tatsachlichen Temperatur zu unterscheiden,
z.B. wenn uns das Wetter kdlter vorkommt, als es ist). Nach Einfiihrung des Euro
war von der »gefiihlten Inflation« die Rede. Spater begegnete man so boshaften
Bemerkungen wie: Die 15miniitige Ansprache dauerte »gefiihlte« drei Stunden.
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Die Macht der Anspielung

9.7.3 Beachten Sie den Abnutzungseffekt

Gerade das eben genannte Beispiel zeigt: Anspielungen nutzen sich durch
haufigen Gebrauch ab. Irgendwann wird niemand mehr darliber schmunzeln,
wenn Sie einen Bericht von »gefiihlten« tausend Seiten lesen mussten oder
»gefiihlte« zwei Stunden in der Kantine anstanden.

Jedoch muss man sagen, dass diese Effekte sehr verschieden ausgepragt sind.
Anspielungen, die von einer groReren Offentlichkeit verstanden werden (wie
etwa die »gefiihlte« Temperatur), veralten schneller als solche, die nur einer
kleinen Gruppe bekannt sind. Denken Sie zum Beispiel an Ihre Familie: Viel-
leicht kennen Sie auch Geschichten, Zitate und Anspielungen auf gemeinsame
Erlebnisse, die nur von den Mitgliedern Ihrer Familie verstanden werden. Ist
das Zusammenhorigkeitsgefuihl besonders eng, kénnen solche Anspielungen
in einzelnen Fallen sogar Uiber Generationen weitergegeben werden.

Tipp
Sie mussen abwéagen: Neue, frische, unerwartete Anspielungen kommen besser an,
werden aber vielleicht nicht von allen verstanden.

9.7.4 Verfremdung macht die Anspielung witziger

Auch wenn es manchmal geniigt, die Dinge, auf die Sie anspielen, schlicht
beim Namen zu nennen, kdnnen Sie in vielen Fallen die Wirkung lhrer An-
spielung erhdohen, wenn Sie sie leicht verfremden. Wérter austauschen, Zu-
sammenhadnge dandern oder Anspielungen aus Bereichen nehmen, die gerade
nicht passen. Das wirkt meist komischer, souverdaner und gibt lhnen auch
mehr Gestaltungsraum. So erregte ein Dozent der Musikwissenschaft (Ab-
kiirzung MuWi) groBe Heiterkeit bei seinem Publikum, als er sich selbst als
»MuWi«-Star bezeichnete (in Anlehnung an den »Movie-Star«).

Tipp

Sorgen Sie fur komische Kontraste und entlehnen Sie lhre Anspielungen aus véllig
anderen Bereichen. Geht es um eine komplizierte, trockene Materie, sind Anspie-
lungen aus weniger hoch angesiedelten Bereichen witzig (z.B. ein Finanzberater,
der auf Donald Duck anspielt. Geht es umgekehrt um »populdre« Themen, kénnen
Sie »hoch« ansetzen (z.B. Unterhaltung Gber Popmusik mit einer Anspielung auf
klassische Philosophie) — vorausgesetzt, Ihre Zuhdrer konnen lhnen noch folgen.
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Uben Sie: Anspielungen

Uberlegen Sie sich zu den folgenden Aussagen jeweils zwei Anspielungen. Aus wel-
chem Bereich Sie die entnehmen, bleibt véllig hnen Uiberlassen. Versuchen Sie aber
ein wenig zu variieren. Auch wenn diesmal héchst individuelle Losungen gefragt
sind, finden Sie unsere Vorschlage wieder im Anhang (Kapitel 12).

1. Sie wollen sagen, dass Sie sehr miide sind.

Ihre Anspielung:

Ihre Anspielung:

2. Sie wollen sagen, dass Sie die letzte Bemerkung Uberhaupt nicht lustig fanden.
Ihre Anspielung

Ihre Anspielung:

3. Sie wollen sagen, dass Sie friiher gehen wollen. Ihre Anspielung:
Ihre Anspielung

Ihre Anspielung:

4. Sie wollen sagen, dass Sie eine Gehaltserhhung verlangen.
Ihre Anspielung:

Ihre Anspielung:

9.8 Spielen Sie den Clown

Um lhren Gesprdchspartner zum Lachen zu bringen, kdnnen Sie auch gleich
in die Rolle des SpaBmachers schliipfen. Sie geben ihm zu verstehen, dass Sie
seine AuBerung nicht ernst nehmen, sondern Vergniigen haben, damit her-
umzuspielen. An ihn ergeht das Angebot: Spiel mit, amisiere dich, freu dich
mit mir.

9.8.1 Der Clown ist unangreifbar

Als Clown verhalten Sie sich unangemessen, Sie verdrehen Worter, verste-
hen grundsatzlich falsch, was man Ihnen sagt, mit einem Wort, Sie spielen
den Deppen, aber den freiwilligen Deppen, der sich einen SpaR macht. Na-
tdrlich weiR jeder, dass Sie nicht beschrankt sind, sondern sehr wohl in der
Lage wdren, angemessen zu reagieren. Sie tun es aber nicht. Sie nehmen sich
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die Freiheit, die Narrenfreiheit, sich widersinnig zu benehmen und sich damit
Uber den Angriff lustig zu machen. Und wenn die Sache gut geht, dann lacht
der Angreifer gleich mit. Diese Rolle wirkt nur auf den ersten Blick schwach.
In Wahrheit kann sie auBerordentlich stark machen. Denn als Clown machen
Sie sich unangreifbar. Die Attacke prallt an lhnen ab, weil Sie dem Angreifer
zeigen: Ich nehme dich nicht ernst, ich fiihle mich von dir nicht bedroht. Und
tatsdchlich: Den Clown bekommt man nie zu »packen«, denn er kann sich
nicht blamieren. Er spielt sein Spiel und ist daher souveran. Eine verlockende
Rolle, die Sie allerdings nur fiir einen sehr begrenzten Zeitraum spielen soll-
ten, denn schlieBlich wollen Sie ja bei anderer Gelegenheit auch wieder ernst
genommen werden, oder?

Ein Clown blamiert sich niemals

Sie brauchen nicht zu befiirchten, dass Sie sich vor den anderen blamieren
konnten. Oder Ihren Respekt einbiiRen. Das Gegenteil ist der Fall: Eine Bla-
mage droht gerade dann, wenn Sie um jeden Preis verhindern méchten, dass
die anderen Uber Sie lachen. Dann sind Sie namlich angreifbar und kénnen
sehr leicht »lacherlich« gemacht werden.

9.8.2 Das absichtliche Missverstindnis

Eine typische Clownstechnik besteht darin, das Gesagte absichtlich misszu-
verstehen. Nach dem Muster: »Wollen wir zusammen fahren?« — »Nein, ich
bin schon zusammengefahren, als ich dich gesehen habe.« Oder: »Sollen
Geistliche heiraten diirfen?« — »Warum nicht? Wenn sie sich lieben.« Was die
Wortspiele betrifft, so muss man sagen, dass viele davon durch haufigen Ge-
brauch sehr stark abgenutzt sind. Mit solchen Kalauern von vorgestern koén-
nen Sie immer weniger Mitmenschen wirklich begeistern. Wer auf die Frage:
»Wie finden Sie unseren Chef?«, immer noch antwortet: »Ganz einfach, ich
gehe in sein Biirol«, der wird nur in ganz seltenen Féllen seine Kollegen zum
Lachen bringen.

Bei Angriffen zihlen mildernde Umstédnde

Ganz anders sieht das aus, wenn Sie derjenige sind, der angegriffen wird.
Dann gehen auch zweitklassige Wortspiele noch locker durch. Immerhin mis-
sen Sie sich zur Wehr setzen, und da zahlt es schon viel, wenn Sie sich Uber-
haupt eine Art von Witz abringen. Dieser Unterschied ist fur die defensive
Schlagfertigkeit sehr wichtig.
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Siebte Lektion: Wie Sie die anderen zum Lachen bringen

Beispiel: Umgehend reagiert

Eine junge Reporterin wird von einer Marktfrau angeraunzt, die sich gestort fihlt:
»Sagen Sie mal, sind Sie Uiberhaupt noch bei Trost?« — »Nein, ich bin bei der Zeitung.«

Das ist durchaus eine schlagfertige Antwort. Und wird auch von den Zuho-
rern so empfunden. Stellen Sie sich das gleiche Wortspiel jedoch in einer ent-
spannten Atmosphare vor, so ldge es in der selben Kategorie wie der »gefun-
dene Chef«.

Tipp

Keine Scheu vor einem mittelmaRigen Wortspiel, wenn es zu lhrer Verteidigung
dient. Sie miissen nicht nur mit dem eleganten Florett schlagfertig sein, Sie kdnnen
es auch mit dem Nudelholz sein.

Entwickeln Sie lhr Ohr fiir Doppelsinn

Ein absichtliches Missverstandnis herbeizufiihren, kénnen Sie sich erheblich
erleichtern, indem Sie schon im Voraus alle méglichen Worter und Redensar-
ten daraufhin abklopfen, ob sich nicht ein Doppelsinn ergibt. Dabei sollten
Sie auch klangliche Ahnlichkeiten beriicksichtigen, sagen wir zum Beispiel wie
»Doppelsinn« und »Doppelkinn«. Ndheres erfahren Sie in der neunten Lek-
tion, wenn wir uns damit beschéaftigen, wie Sie lhre sprachlichen Ausdrucks-
moglichkeiten erweitern kdnnen.

Uben Sie: Den Sinn fiir Doppelsinn

Geben Sie den folgenden Begriffen moglichst viele Bedeutungen, suchen Sie auch
nach Redensarten, in denen der Begriff vorkommt. Zum Beispiel fiir »Horn«: das
Horn auf dem Kopf von Tieren, das Horn als Musikinstrument, Hornhaut (an den
FiRen), Hornhaut (im Auge), Horn (als Beule), Kap Horn, Matterhorn, Teufelshorn,
ins selbe Horn stoBen, sich die Horner abstoRen, jemandem Horner aufsetzen,
jemanden aufs Horn nehmen. Unsere Vorschlage dazu finden Sie auf in Kapitel 12.
Schraube:

Leitung:

Eis:

Bart:

Fahne:

Draht:
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Machen Sie sich Uber Ihren Angreifer lustig

Missverstandene Situationen

Es gibt jedoch nicht nur Worte, die Sie falsch auffassen konnen, auch Situ-
ationen sind manchmal gut dazu geeignet, einen komischen Doppelsinn zu
entfalten. Meist geht es darum, dass Sie dem Angriff eine positive, zumindest
aber neutrale Deutung geben. Zum Beispiel macht jemand abschatzige Bemer-
kungen Uber lhre Kleidung und Sie fassen es so auf, als wollte er (oder sie)
Ilhnen die Kleidung abkaufen. Sehr bekannt und dennoch wirksam ist auch
das folgende Beispiel.

Beispiel: Vorstellung

Herr Dahlmann geht lber die StraBe. Ein Auto muss bremsen. Der Fahrer kurbelt
die Scheibe herunter und briillt: »Idiot!« — Herr Dahlmann verneigt sich und sagt:
»Angenehm, Dahlmann.«

Ein sehr beliebtes Verfahren besteht darin, dass Sie erkldren, etwas, das |hr
Gegeniiber bemangelt, beizubehalten und etwas, das er lobt, zu dndern.

Beispiel: Wenig Substanz

»Frau Ludwig, wenn ich mir Ihren Bericht so anschaue«, bemerkt Herr Mebes,
»dann muss ich sagen: Schone Grafiken, aber wenig Substanz.« — »Gut«, bemerkt
Frau Ludwig, »dann lass ich das nachste Mal die schonen Grafiken weg.«

9.9 Machen Sie sich iiber lhren Angreifer lustig

Der Einsatz von Witz und Humor richtet sich nicht immer darauf, lhren Angrei-
fer zum Lachen zu bringen. Vor allem wenn er lhnen feindselig gegenliber-
steht, wird lhnen das auch kaum gelingen. Dann will er nicht mit lhnen lachen,
sondern hochstens Uber Sie.

Das wollen Sie natirlich verhindern, und ein geeignetes Mittel, das zu er-
reichen, ist die Schlagfertigkeit. Allerdings nicht die weichen, gutmiitigen
Techniken, die wir bis jetzt in dieser Lektion kennen gelernt haben, sondern
solche, die darauf abzielen, den Angreifer lacherlich zu machen. Damit werden
Sie sich beim Angreifer natirlich nicht beliebt machen, doch darum geht es
gar nicht mehr. Es geht darum, dass Sie sich selbst verteidigen, lhre Souvera-
nitat und Wiirde bewahren, die durch den Angreifer bedroht sind.
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Siebte Lektion: Wie Sie die anderen zum Lachen bringen

9.9.1 Nur in schweren Fillen

Sie sollten sich darliber im Klaren sein, dass Sie hier mit einer sehr scharfen
Waffe zurilickschlagen. Sie sollten nur dann davon Gebrauch machen, wenn

= der Angriff recht schwerwiegend ist und

= die Vorwiirfe nicht berechtigt sind.

Naturlich lasst sich Ihr Gegenangriff auch dosieren, doch sollten Sie sich nicht
allzu sehr darauf verlassen, dass Sie das immer ganz steuern kénnen. Gerade
wenn es schnell gehen muss, kann es lhnen passieren, dass Sie starker »hin-
langen, als es Ihre Absicht war.

Jemand will Sie zum Gesp6tt machen

Wenig Skrupel brauchen Sie jedoch zu haben, wenn Sie jemand zum Gespott
machen will. Dann sind die »weichen«, humorvollen Techniken, die Sie eben
kennen gelernt haben, keine geeignete Reaktion, auch das »absurde Thea-
ter« nicht. Sie sind zu verséhnlich, zu ausweichend. Eher schon kommen die
»sachlichen«, humorfreien Techniken in Frage wie die Gegendarstellung, die
Zurilickweisung oder auch bestimmte Fragetechniken (siehe Kapitel 10.4).

Wenn Sie Ihren Angreifer jedoch auskontern und ihn selbst zur Lachnummer
machen, so ist das vielleicht nicht nett, doch es ist souveran und geeignet,
Ihnen Respekt zu verschaffen. AuBerdem kdnnen Sie sicher sein, dass Sie sich
Sympathien erwerben, wenn Sie einen unfairen, riicksichtslosen Angreifer
aufs Kreuz legen.

Jemand hat Sie beleidigt

Fur Beleidigungen gilt im Prinzip das gleiche. Nur lassen sich hier in manchen
Fallen noch eher »mildernde Umstande« finden (z.B. Wut — siehe Kapitel 7),
so dass Sie mit einer weniger verletzenden Gegenwehr unter Umstanden bes-
ser fahren. Dennoch gilt die Regel, je schwerer der Angriff, desto harter die
Verteidigung.

Tipp
Dabei gilt selbstverstandlich der Grundsatz, den Angreifer nicht verachtlich zu ma-
chen. Die Schérfe der Gegenwehr beziehen wir ausschlieBlich aus seinem Angriff

9.9.2 Der klassische Gegenkonter

Hier begegnen wir der Schlagfertigkeit in Reinkultur: Jemand greift Sie an,
und Sie drehen den Spie um. Sie bleiben unversehrt, den Schaden und den
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Spott hat Ihr Angreifer. Der klassische Gegenkonter ist elegant, aber auch
sehr schwierig, die hohe Schule der Schlagfertigkeit sozusagen. Im Gegensatz
zu anderen Techniken, bei denen Sie sich die Antworten schon ein wenig
zurechtlegen kdnnen, missen Sie beim klassischen Gegenkonter tatsachlich
aus der Situation heraus reagieren. Denn es ist nicht sehr wahrscheinlich,
dass Sie jemand exakt mit der Formulierung angreift, die Sie sich zurechtge-
legt haben. Das ist beim »absurden Theater«, den Instantsdtzen oder auch
der SIHR-Technik anders, weil es hier nur um den Vorwurf und nicht um die
Formulierung geht.

Sie schlagen den Angreifer mit seinen Waffen

Einen klassischen Gegenkonter, der trifft, wird Ihnen das Publikum fast immer
verzeihen, denn die Waffe liefert der Gegner. Anders gesagt: Wenn lhr Gegen-
schlag vernichtend ausfallt, so liegt es hauptséachlich an Ihrem Gegenliber,
der sich so meisterhaft selbst aufs Kreuz gelegt hat. Die groRe Starke ist aber
zugleich auch ein Nachteil: Denn den SpieR, den Sie umdrehen wollen, liefert
der Angreifer. Das bedeutet einerseits, dass Sie sich fast alles herausnehmen
diirfen, was irgendwie geht. Auf der anderen Seite sind Sie aber an das ge-
bunden, was der Angreifer sagt. Féllt Ihnen dazu nichts ein, haben Sie Pech
gehabt.

Das klassische Beispiel

Bei einer Abendgesellschaft bekam der britische Premierminister Winston Churchill
von einer gewissen Lady Astor ein hochst zweifelhaftes Kompliment: »Wenn ich
mit lhnen verheiratet wére, wiirde ich lhnen Gift geben.« Churchill konterte: »Und
wenn ich mit Ihnen verheiratet ware, wiirde ich es nehmen.«

Auf die Formulierung kommt es an

Dieses vielzitierte Beispiel macht deutlich, worauf es bei einem meisterhaften
Gegenkonter ankommt. Churchill Gibernimmt fast alle Elemente des Angriffs,
ersetzt aber an entscheidender Stelle einen Begriff durch einen Gegenbegriff
(»Gift geben« — »Gift nehmen«) und formuliert dadurch einen liberraschen-
den Gegenangriff, der den ersten Angriff véllig aushebelt.

Dass der Konter so schlagend ist, verdankt sich der Tatsache, dass er fast ge-

nauso formuliert ist wie der Angriff. Hatte Churchill gesagt: »Na, dann wirde
ich das Zeug auch freiwillig schlucken«, hétte er die Pointe verschenkt.
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Inhaltlich miissen Sie etwas Neues hinzufiigen

Dass der Konter genauso formuliert ist, reicht jedoch nicht aus. Die Antwort:
»Und wenn ich mit Thnen verheiratet ware, wiirde ich Sie erschieBen«, ware
sicherlich nicht als schlagfertige Meisterleistung in Erinnerung geblieben.

Schlagfertig wird die Sache erst, weil trotz ahnlicher Formulierung eine neue,
Uberraschende Aussage herauskommt. Lady Astor fasst ihre Abneigung in
einen Tétungswunsch, Churchill die seine in eine (natlrlich nicht ernst ge-
meinte) Selbstmordabsicht.

Antworten Sie nach dem Echoprinzip

Ein gelungener Gegenkonter lehnt sich formal sehr eng an den Angriff an. Alle
Formulierungen, die Sie libernehmen kdnnen, sollten Sie auch libernehmen.
Dies gilt besonders fiir den Anfang. Da spielen Sie gewissermaBen das Echo
Ihres Angreifers.

... und nach dem Umkehrprinzip

Das zweite formale Prinzip fur Ihre Antwort ist die Umkehrung. Sie verkehren
Aussagen in ihr Gegenteil und ersetzen einzelne Begriffe durch ihr Gegenteil.
Aus »ich« wird »du«, aus »Mannern« machen Sie »Frauen«, aus »mit« ma-
chen Sie »ohne« und aus »Schwarz« machen Sie »WeiR«, nicht aber »Ultra-
marinblau«.

Beispiel: Hungersnot

Der Schriftsteller George Bernard Shaw war sehr mager, sein Kollege Gilbert Keith
Chesterton hingegen sehr beleibt. »Wenn man Sie so anschaut, Shaw«, bemerkte
Chesterton, »kdnnte man glauben, es herrsche Hungersnot in England.« Shaw
konterte: »Und wenn man Sie so anschaut, kdnnte man glauben, Sie seien schuld
daran.«

Uberraschung, bitte!

Das Wichtigste ist natlrlich, dass Sie keine plumpe Retourkutsche formulie-
ren, sondern dass bei lhrer Antwort etwas Neues herauskommt. Erst dadurch
hebeln Sie den Angriff aus und landen einen Treffer. lhre Antwort muss inhalt-
lich Uiberraschen. Wenn der eine als Opfer einer Hungersnot erscheint, wird
der andere als ihre Ursache hingestellt. Wo Widerspruch erwartet wird, geben
Sie nach, was als Ursache erscheint, erklaren Sie zur Wirkung, auf eine Frage
reagieren Sie nicht mit einer Antwort, sondern mit einer Gegenfrage. Auf eine
Anweisung reagieren Sie mit einer Gegenanweisung.
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Die Folge ist, dass Sie sehr viel frecher sein diirfen (und auch sein sollten), als
wenn Sie denselben Sachverhalt frei formulieren wiirden. Sie kénnen Dinge
sagen, die sonst unverschamt oder anmaBend erscheinen wiirden.

Beispiel: Schrifterkennung

Die neue Sekretarin plagt sich mit dem unleserlichem Gekrakel ihres Chefs herum.
Sie sagt zu ihm: »Ich kann Ihre Schrift nicht lesen.« Er entgegnet: »Ich gebe lhnen
vier Monate Zeit, meine Schrift entziffern zu lernen.« Die Sekretarin kontert: »Ich
gebe lhnen zwei Wochen Zeit, so zu schreiben, dass ich es lesen kann.«

Gewiss eine gewagte, aber sehr schlagfertige Antwort, die funktioniert, weil
sie die Stilmittel ausborgt und inhaltlich fir eine Uberraschung sorgt. Die An-
weisung des Chefs wird nicht befolgt, sondern zurlickgegeben, und zwar in
verscharfter Form: Die Sekretdrin hatte vier Monate Zeit, der Chef nur zwei
Wochen.

Kontern Sie doch, wie Sie wollen

Sie werden nur selten Gelegenheit bekommen, so »klassisch« zuriickzuschla-
gen, wie wir es gerade gezeigt haben. Es ist ja kein Zufall, dass diese Antwor-
ten als Kostbarkeiten der Nachwelt Giberliefert werden, eben weil sie so selten
sind. Doch Sie kdnnen Ihren Gegenkonter auch eine Nummer kleiner anlegen.
Sie borgen sich nur noch ein, zwei Elemente aus und machen im Ubrigen, was
Sie wollen. Das ist dann zwar nicht mehr ganz so zwingend, schlagfertig ist
es dennoch.

Beispiel: Rauswurf

Herr Dillenberger bemerkt hdamisch: »Bislang haben sie noch jeden, der Ihrer An-
sicht war, rausgeworfen.« Frau Gubitz erwidert: »Na, dann wird es ja mal Zeit, dass
sie jemanden rauswerfen, der lhrer Ansicht ist.« Nach kurzem Uberlegen fiigt sie
hinzu: »Wussten Sie jemanden? Mir féllt niemand ein.«

Harte Worte. Doch einen Gegenkonter konnen Sie nur schwer abstufen. Und
schlieBlich miissen Sie den urspringlichen Angriff Uberbieten. Stellen Sie nur
eine mildere Version vor, bei der Frau Gubitz antwortet: »Dann wird es ja mal
Zeit, dass alle, die meiner Ansicht sind, bleiben.« Deutlich die schwéachere
Antwort.

Aber Sie mussen nicht immer die Boshaftigkeit noch weiter steigern, manch-
mal kénnen Sie die Boshaftigkeit selbst zu lhrem Thema machen.
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Beispiel: Boshafte BegriiBung

Frau Vandenberg begriiRt ihre alte Feindin, Frau Reimann, mit den Uberschwéng-
lichen Worten: »Ach, Frau Reimann, Sie hier? Ich habe Sie erst gar nicht wiederer-
kannt. Aber dann doch — an lhrem Kleid.« Bevor Frau Vandenberg ihre boshafte
Bemerkung so recht genieBen kann, kontert Frau Reimann: »Ich habe Sie gleich
erkannt - Sie sind die einzige, die bei den anderen nur auf die Kleidung schaut.«

»Witzige« Angriffe kontern

Mit dem Gegenkonter kdnnen Sie auch und gerade »witzigen« Angriffen be-
gegnen. Denn er ist spielerisch und doch zugleich scharf genug — ohne dass
ihn jemand gleich ernst nehmen muss, der »einen SpaB vertragen« kann.
Denken Sie an Shaw und Chesterton. Allerdings sollten Sie sich im Klaren sein:
Wenn Sie in das Spielchen einsteigen und kontern, handeln Sie sich mogli-
cherweise weitere »witzige« Attacken ein. Aber vielleicht finden Sie diese
Aussicht gar nicht so beunruhigend...

Uben Sie: Gegenkonter

Suchen Sie zu den folgenden Angriffen einen passenden Gegenkonter. Unsere
Losungsvorschlage finden Sie in Kapitel 12.

1. »Sie kennen sich bei allen Sachen nur sehr oberflachlich aus.«

Ihr Gegenkonter:

2. »Als die Intelligenz verteilt wurde, da hatten Sie wohl gerade Ihren freien Tag.«
Ihr Gegenkonter:

3. »lch glaube, in Ihrem Hirn gibt es irgendwo eine undichte Stelle.«
Ihr Gegenkonter:

4. »Sie sollten mal langsam aufhoren, hier den Idioten zu spielen.«
Ihr Gegenkonter:

9.9.3 Die »Akupunktur«-Technik

Bei aller Eleganz hat der klassische Gegenkonter einen Nachteil: Er ist nicht
sehr zielgenau. Wo er den anderen trifft, das ist ein wenig beliebig. Oder sa-
gen wir besser: Es hangt nicht von uns ab, sondern davon, wie der andere
seine Attacke formuliert. Naturlich kann das auch ein Vorteil sein. Denn auf
diese Art und Weise kénnen Sie manchmal sehr freche Dinge sagen, ohne dass
sich irgendjemand dariiber beunruhigen wiirde. Denn die ganze Sache bleibt
im Grunde ein Spiel. Aus genau demselben Grund ist er jedoch fir manche
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Erwiderung ungeeignet. Nicht immer wollen wir nur die Boshaftigkeit zurtick-
schlagen, die uns der andere entgegenschleudert. Manchmal méchten wir uns
etwas entschiedener zur Wehr setzen. Fiir solche Zwecke gibt es die Technik
der »Akupunktur«. Sie verfahrt nach dem Prinzip: Kleiner Stich — groRe Wir-
kung.

Wo hat der andere seine kleinen Schwachpunkte?

Bei der Akupunktur-Technik geht es um Zielgenauigkeit. Sie pieksen den an-
deren nicht dort, wo er Sie gerade gestochen hat, sondern dort, wo er es am
deutlichsten spirt. Sie pieksen zuriick, um ein dhnliches Ergebnis zu erzielen
wie er bei lhnen. So gesehen ist auch die Akupunktur-Technik defensiv.

Der Grundgedanke ist der: lhr Gegeniber richtet seine Angriffe auf lhre
Schwachpunkte, Sie tun ein gleiches mit seinen Schwachpunkten. Das klingt
dramatischer, als es ist. Denn Ihre Nadelstiche kdnnen ganz sachte sein, um
die gewlinschte Wirkung zu entfalten.

Beispiel: AuBenminister Fischer in Syrien

Als der ehemalige BundesauBenminister Joschka Fischer noch nicht lange im Amt
war, reiste er in den Nahen Osten — fur Diplomaten ein wahres Minenfeld. Die syri-
sche Regierung hoffte nun, den unerfahrenen AuBenminister fur eigene Interessen
einspannen zu konnen und Uberschittete ihn mit Komplimenten. Vor allem wies
man darauf hin, dass man ihn viel mehr schatze als seinen Vorgéanger. Fischer ging
nicht in diese Falle, sondern bemerkte trocken: »Da kénnen Sie mal sehen, wie gut
es ist, wenn man von Zeit zu Zeit mal die Regierung wechselt.«

Ein Volltreffer, denn man muss bedenken, dass in Syrien damals ein rigides
Einparteiensystem bestand und die herrschende Baathpartei seit 30 Jahren
regierte. Fischers Bemerkung wurde von der syrischen Delegation ein wenig
verschnupft aufgenommen, doch mit dem kleinen Nadelstich hatte Fischer
sein Ziel erreicht: Er hatte seine Souverdnitat unter Beweis gestellt und sich
Respekt erworben.

Verbinden Sie Angriff und Nadelstich

Bei der »Akupunktur«-Technik miissen Sie als erstes wissen, wo Sie »hinste-
chen« wollen. In unserem Beispiel war das die Tatsache, dass Syrien kein de-
mokratischer Staat ist. Auf diese »Einstichstelle« miissen Sie in Ihrer Antwort
anspielen. Dem AuRenminister ist das mit seiner Antwort ohne Zweifel gelun-
gen. Die Unterstellung war abgeschmettert, die syrische Delegation blamiert.
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Warum lachen wir eigentlich?

Die »Akupunktur«-Technik wirkt dort besonders stark, wo sie beim Publikum
Lachen auslost. Der Angreifer wird ausgelacht, denn er hat sich durch sei-
nen Angriff blamiert. Doch warum eigentlich? Weil der Angegriffene ziemlich
raffiniert zurlicksticht, weil er auf den Angriff (oder die Unterstellung) ein-
geht und doch an anderer Stelle mit seiner Nadel zupiekt. So ist eine Uberra-
schende Situation entstanden.

Sehr verbreitetes Verfahren

Gerade in der politischen Auseinandersetzung ist die »Akupunktur«-Technik
eine weit verbreitete Methode, wobei sie hdufig auch ein wenig plump ge-
handhabt wird. Aber es geht ja nicht immer um Eleganz, sondern darum, sich
selbst aus der Schusslinie zu holen und den anderen dort zu treffen, wo er
seine kleinen Schwachstellen hat.

Beispiel: Gleiches Prinzip

»Es ist schon erstaunlich, wie man mit so viel Worten so wenig sagen kanng,
auBert sich der Abteilungsleiter Herr Willig, dessen Abteilung nicht besonders gut
organisiert ist. »Nun«, antwortet der Referent, »Sie miissen sich das im Prinzip so
vorstellen wie in Ihrer Abteilung, wo Sie mit so vielen Arbeitsgruppen so magere
Ergebnisse erzielen.«

Uben Sie: Akupunktur

Denken Sie sich eine Erwiderung aus, die auf den Schwachpunkt des Angreifers
anspielt und ihn ins Lacherliche zieht. Dabei haben Sie es mit einem Angreifer zu
tun, dessen Schwachpunkt seine ausgeprégte Eitelkeit ist; ein zweiter Angreifer ist
extrem geizig und der dritte gilt als grausam, worauf Sie Ihr Publikum immer wieder
hinweisen wollen. Unsere Losungsvorschldge finden Sie in Kapitel 12.

1. »Ich habe den Eindruck, dass Sie sich bei uns hier auf die faule Haut legen.«
Dem eitlen Angreifer:

Dem geizigen Angreifer:
Dem grausamen Angreifer:

2. Sie haben wohl nur wirre Ideen im Kopf.«
Dem eitlen Angreifer:

Dem geizigen Angreifer:

Dem grausamen Angreifer:
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3. Merken Sie eigentlich gar nicht, wie lacherlich Sie sich in den letzten Monaten
benommen haben?«
Dem eitlen Angreifer:

Dem geizigen Angreifer:

Dem grausamen Angreifer

Nicht leichtfertig einsetzen

Wir brauchen wohl kaum eigens hinzuzufiigen, dass Sie sich mit der Akupunk-
tur bei Ihrem Gegeniiber nicht gerade beliebt machen, sondern sich beste-
hende Restsympathien verscherzen kdnnten. Insoweit sollten Sie diese Tech-
nik nur mit groBem Bedacht einsetzen. Sie miissen wissen, was Sie da tun: ob
Sie sich Feinde machen oder auch bestehende Feindschaften vertiefen.

Tipp

Vor Publikum kann die Akupunktur-Technik auBerordentlich effektiv sein, weil Sie
ohne groBen Aufwand die Dinge auf den Punkt bringen und eine Wirkung erzielen,
die Sie mit weniger zielgerichteten Antworten nicht erreichen.

9.9.4 Der Korken im Ohr

Diese Technik dhnelt dem »absichtlichen Missverstandnis«; doch ist sie im
praktischen Einsatz wesentlich »harter«. Wahrend das absichtliche Missver-
standnis augenzwinkernd daherkommt, setzt der »Korken im Ohr« auf Kon-
frontation. Der Angreifer kann da sicher nicht mitlachen. Dabei greifen Sie
Ihren Gesprachspartner nicht einmal an, Sie veralbern nur das, was er sagt,
weil Sie ihn dauernd missverstehen. Denn Sie stecken sich gewissermaBen
einen unsichtbaren Korken ins Ohr und héren nur noch ungenau den Klang
der Worte. Wenn Sie diese Technik gut beherrschen, konnen Sie bei Ihrem
Publikum groRe Lacherfolge erzielen — wéahrend Ihr Angreifer Sie hassen wird.
Denn eine Verstandigung ist nicht mehr méglich, nicht einmal auf einer »ab-
surden« Ebene. Daher kdnnen wir nur den Rat geben, diese Technik nicht
gegeniiber Leuten einzusetzen, zu denen Sie in Zukunft ein gutes Verhaltnis
haben méchten, lhr Vorgesetzter etwa oder Ihr Ehepartner.

Sie bringen Stérer zum Schweigen

Am besten funktioniert der »Korken« gegeniiber Leuten, die Sie mit dum-
men Spriichen provozieren wollen, die Sie beispielsweise bei einem Vortrag
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mit unqualifizierten Bemerkungen verunsichern wollen. Kommt lhre Reaktion
Uberraschend, kénnen Sie eine durchschlagende Wirkung erzielen.

Achtung, Nachahmer!

Allerdings besteht die Gefahr, dass der Angreifer, den Sie so mundtot gemacht
haben, es lhnen bei nachster Gelegenheit mit gleicher Miinze heimzahlt und
seinerseits die »Korkentechnik« einsetzt. Dann aber vielleicht nicht um einen
Angriff abzuwehren, sondern eine Bitte von lhnen. Wenn mehrere Mitglie-
der einer Gruppe auf den Geschmack kommen, sich den »Korken« ins Ohr zu
pfropfen, kann die gesamte Verstandigung lahm gelegt werden. Ein Zustand,
der allerdings nur eine begrenzte Zeit anhalt.

Spielen Sie den Schwerhérigen

Auf einen Angriff reagieren Sie so, als hatte der Betreffende etwas komplett
Anderes gesagt, etwas, was zwar eine dhnlichen Klang hat, jedoch eine véllig
andere Bedeutung hat. Damit alle das »Missverstandnis« bemerken, wieder-
holen Sie »lhre« Version noch einmal, bevor Sie lhre Antwort geben. Insoweit
dhnelt der »Korken« ein wenig der »Dolmetscher-Technik«. Nur hat das, was
Sie da angeblich verstanden haben, inhaltlich nicht das Geringste mit dem
Gesagten zu tun. Je weiter Sie sich davon entfernen, je abstruser die Sache
wird, desto sicherer ist Ihnen der Lacherfolg.

Beispiel: Knietief

Herr Kramer unterbricht hohnisch den Vortrag seines Kollegen Pohlenz: »So einen
Unsinn habe ich ja noch nie gehort!« — Pohlenz erwidert: »lhr Knie stort? Ja, dann
sollten Sie vielleicht ein paar Gymnastikiibungen machen, Kramer.« Unbeirrt setzt
Pohlenz sein Referat fort.

Es kommt darauf an, dass Sie nicht nur das missverstandene Wort wieder-
holen, sondern darauf in ein zwei Satzen reagieren. Erst das sorgt fur die
absurde Komik und fiir den Lacherfolg. Allerdings verlangt es auch ein wenig
Fantasie.

Der Angreifer ist hilflos

Dem Angreifer bleiben nicht viele Moglichkeiten zu reagieren:

= Er schweigt oder

= er verstarkt seine Angriffe und wird ausfallend,

= er kehrt auf eine sachliche Ebene zurick,

= er wendet sich an seine Kollegen und versucht sie gegen den »Schwerho-
rigen« zu mobilisieren.
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Gegen die erste und dritte Alternative werden Sie kaum etwas einzuwen-
den haben. Die vierte wird nur gelingen, wenn sich der Angreifer auf Sympa-
thien in der Gruppe stiitzen kann. In einem ohnehin feindlichen Umfeld ist
der »Korken« gewiss nicht die geeignete Methode, sich zur Wehr zu setzen.
Auch kdnnen Sie nicht auf Verstandnis rechnen, wenn der Angriff, den Sie so
demonstrativ Uberhoren, nicht vollig unberechtigt war, sondern vielleicht nur
eine etwas Uberzogene Kritik. Setzt sich der Angreifer seine Storungen fort,
sollten Sie Ihren Korken aus dem Ohr nehmen und die Situation beenden. Wei-
sen Sie unmissverstandlich darauf hin, dass Sie sein Verhalten nicht billigen.
Fordern Sie ihn auf, den Raum zu verlassen, oder gehen Sie selbst.

Uben Sie: Den Korken im Ohr

Reagieren Sie moglichst rasch auf die folgenden Zwischenrufe mit einem »Korken
im Ohr«. Denken Sie auch an lhren kurzen Kommentar. Lésungsvorschldge gibt es in
Kapitel 12.

1. »Das war einfach nur dumm und plump«

Ihre Reaktion:

2. »Sie sind vollig inkompetent.«
Ihre Reaktion:

3. »Haben Sie Tomaten auf den Ohren?«
lhre Reaktion:

4. »Was sind Sie nur fur ein hirnverbrannter Idiot!«
lhre Reaktion:
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10 Achte Lektion: Schlagfertig
vor Publikum

In dieser Lektion erfahren Sie, worauf Sie achten miissen, wenn Sie vor einem
Publikum agieren. Was Sie sympathisch macht und was Sie besser vermeiden
sollten, weil es eher nicht gut ankommt. Weiterhin widmen wir uns dem Thema
Interview: Wie konnen Sie Fangfragen begegnen, Unterstellungen zuriickwei-
sen und »Nebel werfen«, wenn es mal brenzlig wird? Als neue Techniken stel-
len wir Ihnen die Gegenfrage und den Gegensog vor, die in vielen Situationen
sehr hilfreich sein kénnen, nicht nur vor Publikum.

10.1  Zuhorer sind Uberall

Wenn Sie eine schlagfertige Antwort geben, dann ist das sehr oft nicht nur
eine Sache zwischen lhnen und dem Angreifer, einen wesentlichen Part spielt
auch das Publikum. Diejenigen, die zuhdren, entscheiden in vielen Fallen
letztlich dariiber, ob lhre Erwiderung angekommen ist oder nicht. Sie kdnnen
nicht schlagfertig sein, ohne dass Ihr Publikum das merkt.

Wir sprechen weitaus haufiger vor einem Publikum, als wir vielleicht meinen.
Nehmen wir den Fall, dass ein Kollege Sie im Biiro anfrotzelt, und eine Arbeits-
kollegin hort zu. Natdirlich wollen Sie vor allem Ihrem Kollegen eine passende
Antwort geben. Doch stellen Sie sich vor, auf lhre Erwiderung bricht lhre Zu-
horerin in Geldchter aus, oder aber es folgt eisiges Schweigen. Das ist schon
ein gravierender Unterschied. Natirlich spielt das Publikum eine Rolle, die mal
mehr, mal weniger wichtig ist. Manchmal ist es nur eine Art »Resonanzraumx,
der die Wirkung lhrer Aussage verstarkt oder abschwacht. Manchmal kommt
es hingegen nur auf das Publikum an, und es ist letztlich egal, was Ihr Kontra-
hent von lhnen denkt. Den missen Sie nicht Uiberzeugen, der muss Sie nicht
sympathisch finden, aber das Publikum.

DariUiber hinaus lassen sich zwei typische Situationen unterscheiden:

= Sie fihren mit jemandem eine Diskussion; das Publikum hort zu und bildet
sich seine Meinung Uber den Sachverhalt, Gber den geredet wird.

= Sie werden befragt und nehmen dazu Stellung. In Reinform findet sich
diese Situation im Interview. Aber auch in Meetings, im Anschluss an
Vortrage, Referate, Prasentationen miissen Sie damit rechnen, vor einem
Publikum befragt zu werden.
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Beide Félle werden wir im Folgenden beleuchten und die typischen Probleme
ansprechen, denen Sie dabei begegnen konnen.

10.2 Souveridn in der Diskussion

Viele Diskussionen laufen vollkommen an den Zuhdrern vorbei. Die Gesprachs-
partner driicken sich unverstdndlich aus, sie werfen mit Zahlen um sich, die
niemand nachpriifen kann und sowieso keiner versteht, sie Gberhdufen sich
mit Vorwdrfen, greifen einander persénlich an und ereifern sich tber Dinge,
die ihrem Publikum vollkommen egal sind. Ihnen sollte das nicht passieren.
Wenn Sie vor einem Publikum diskutieren, sollten Sie sich vorher dariiber klar
werden, wen lhre Argumente in erster Linie erreichen sollen: lhren Gesprachs-
partner oder das Publikum.

10.2.1 Seien Sie verstandlich

Regel Nummer 1: Reden Sie so, dass Sie jeder versteht. Es niitzt lhnen gar
nichts, wenn Sie sich sachlich korrekt ausdriicken, aber niemand Ihnen fol-
gen kann — sondern Ihrem Kontrahenten. Haben Sie keine Angst, zu stark
zu vereinfachen. Wenn die Gegenseite lhnen das vorwirft, konnen Sie immer
noch ausfiihrlich werden. Dann wird Ihnen zwar niemand mehr so ganz folgen
kdnnen, aber es war ja der andere, der lhnen dieses Fachgesprach aufgendtigt
hat. Die Folge: Sie bleiben der Gute. Der Punkt geht an Sie.

Kurze Satze, bitte

Eine wichtige Voraussetzung, um verstanden zu werden: kurze, knappe Satze.
»Sdtze Uber 13 Worte werden nicht mehr verstanden«, meint der TV-Modera-
tor Max Schautzer. Das scheint ein brauchbarer Grenzwert zu sein.

Do you speak Fachchinesisch?

Auch und gerade wenn Sie mit einem Fachmann Uber Ihr Fachgebiet diskutie-
ren, meiden Sie Fachausdriicke. Sie brauchen nicht zu beflirchten, dass lhnen
dadurch die Aura des Experten verloren geht. Denken Sie an Ihre Zuhorer: Die
brauchen keinen Fachmann, den Sie nicht verstehen.

10.2.2 Schnell zum Wesentlichen

Regel Nummer 2: Kommen Sie schnell zur Sache, reden Sie nicht lange drum-
herum. Im Zeitalter von Zapping und SMS ist die Bereitschaft der Zuhorer
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nicht gerade gewachsen, Ihnen lange konzentriert zuzuhdren, bis Sie endlich
etwas Substanzielles duRern. Die Aufmerksamkeit Ihrer Zuhorer ist eine kost-
bare Ressource, mit der Sie sparsam umgehen sollten. »Aber ich will gar nicht
langer weiterreden, sondern es euch sagen, pflegte einer meiner Schullehrer
bei solchen Gelegenheiten zu sagen. So sollten Sie es auch halten. Bevor Sie
weiterreden, sagen Sie es lieber gleich.

Nicht hetzen und drangeln

Schnell zur Sache zu kommen heiBt nicht, dass Sie sich beeilen miissten. Im
Gegenteil: Ruhe und Bedachtigkeit kommt bei Ihren Zuhérern wesentlich bes-
ser an als hektische Betriebsamkeit. Sie sollten Sicherheit und Souveranitat
ausstrahlen. Das macht sympathisch. AuBerdem vermeiden Sie einen weit ver-
breiteten Fehler: Namlich Uberdeutlich zu signalisieren, dass Sie jetzt auch
endlich mal zu Wort kommen wollen. Natirlich: Wenn Sie etwas Wichtiges
zu sagen haben, wollen Sie das loswerden. Nur sollten Sie bedenken, dass
Sie durch das Drangeln womdoglich mehr Sympathien verlieren als Sie durch
lhre AuBerung gewinnen. Wenn Sie etwas sagen wollen, dann machen Sie in
aller Ruhe auf sich aufmerksam. Wenn lhnen nicht das Wort erteilt wird, ist
es besser, das erst einmal hinzunehmen als dem anderen ins Wort zu fallen
(»Darf ich bitte ausreden?«, Kapitel 10.2.6). Haufig ergibt sich spater noch die
Gelegenheit, auf den betreffenden Punkt hinzuweisen.

10.2.3 Bringen Sie das Verhalten Ihres Kontrahenten auf den Punkt

Verhalt sich Ihr Gegeniliber ausweichend? Drechselt er weitschweifige Satze?
Fuhrt er keinen Gedanken zu Ende? Regt er sich auf oder ist er nervos? Egal,
was lhnen an kritikwirdigem Verhalten aufféllt, wenn es Ihnen gelingt, dafir
ein anschauliches, vielleicht sogar witziges Bild zu finden, haben Sie einen
schlagfertigen Treffer gelandet.

Beispiel: Die Tintenfisch-Strategie

Diskussion im Geschaftsleitungskreis. Herr Pohl und Herr Schlegel fiihren ein Streit-
gesprach. Herr Pohl reagiert auf die Vorwirfe von Herrn Schlegel gereizt und wird
wenig konkret. Herr Schlegel stellt fest: »Wissen Sie was, Herr Pohl? Sie verhalten
sich hier wie so’n Tintenfisch. Immer wenn der sich angegriffen fuhlt, fangt er an,
wie wild Tinte zu versprihen, damit keiner mehr was sehen kann.«

Die bunte Welt der Tiere
Besonders geeignet sind Beispiele aus dem Tierleben. Der Grund: Sie sind an-
schaulich und meist auch nicht gerade schmeichelhaft fir den anderen. So
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soll es ja sein: lhre Zuhorer erkennen das Verhalten Ihres Kontrahenten wieder
und schmunzeln Uber den Vergleich. Sie haben den anderen zu einer Art Kari-
katur gemacht. Wenn lhnen das gelingt — Gliickwunsch.

Doch wie finden Sie das richtige Tier? Jedes Tier ist bekannt fir ein bestimm-

tes Verhalten. Jeder weiB, dass ein Gepard schnell laufen kann und ein Elefant

ein Dickhduter ist. Ihnnen muss es gelingen, eine Verbindung zwischen diesem

typischen Tierverhalten und dem Verhalten lhres Gegeniibers zu finden. Da-

bei kdnnen Sie ein bestimmtes Tier durchaus unterschiedlich deuten, wie die

folgenden Beispiele zeigen:

= Schnecke: Kriecht langsam, hinterldsst eine Schleimspur, kann daher so-
gar Uber scharfe Rasierklingen kriechen. — Ihr Gegeniiber argumentiert
langsam. Oder er reagiert so, dass er auch tber »schneidende« Argumente
hinweggeht, als sei nichts geschehen.

= Hamster: Legt Vorrate in seinen Hamsterbacken an (»hamstert«), lauft im
Laufrad — lhr Gegenuber halt Argumente zurlick (»Sie haben doch sicher
noch ein paar Argumente in lhren Backentaschen!«). Oder seine Argumen-
tation dreht sich im Kreis — woméglich immer schneller (wie beim Hamster
im Laufrad).

= Qualle: Besteht fast nur aus Wasser. Wenn man sie ins Trockene holt,
bleibt nur ein kleiner Wasserfleck tbrig. — Ihr Gegenlber argumentiert
unklar (»quallig«) und ohne Substanz: Wenn man seine Argumente genau
besieht (= ins Trockene holt), bleibt nahezu nichts Ubrig.

= Geier: Aasfresser, kreist Giber verendenden Tieren, frisst Fleisch, das Raubtiere
zuriicklassen. — Ihr Gegentiber wird nicht selbst initiativ, ist bequem, profi-
tiert von den Fehlern der anderen oder davon, was andere fiir ihn »erjagen«.

Ihre Beispiele sollten einfach und unmittelbar Uberzeugend sein. Eine An-
spielung auf das Leben des australischen Nacktmulls bringt lhnen gar nichts,
wenn niemand dieses Tier kennt. Ebenso wenig werden Sie punkten kénnen,
wenn |hr Bild gar nicht zutrifft und einfach nur ehrverletzend ist.

Wenn Sie mehr Giber Metaphern und sprachliche Bilder wissen méchten, emp-
fehlen wir lhnen unser Buch: Anekdoten — Geschichten — Metaphern, das
ebenfalls im Haufe-Verlag erschienen ist.

Uben Sie: Tierbilder

Suchen Sie sich drei weitere méglichst unterschiedliche Tiere aus, mit denen Sie
einen Gesprdchspartner charakterisieren kénnten. Beschreiben Sie, wie sich das
Tier typischerweise verhilt oder wofiir es bekannt ist. Ubersetzen Sie das Bild in
ein kritikwirdiges Verhalten eines Diskussionspartners. Unsere Vorschlage finden
Sie in Kapitel 12.

176



Souveran in der Diskussion

1. lhr erstes Tier:

Bekannt fur:

Gleicht folgendem Diskussionsverhalten:
2. lhr zweites Tier:

Bekannt fur:

Gleicht folgendem Diskussionsverhalten:
3. lhr drittes Tier:

Bekannt fur:

Gleicht folgendem Diskussionsverhalten:

10.2.4 Dirfen Sie dem anderen ins Wort fallen?

Schlagfertigkeit lebt davon, dass Sie auf einen Angriff direkt reagieren. Bei
einer Diskussion mit Publikum ist es allerdings haufig so, dass jeder seinen
Redebeitrag liefert und der andere wahrenddessen zu schweigen hat. Er be-
kommt anschlieBend Gelegenheit, zu den Vorwiirfen, Angriffen, Behauptun-
gen Stellung zu nehmen.

Diese stillschweigende Ubereinkunft hat ja durchaus etwas fiir sich, jeder soll

unbehelligt seine Argumente ausbreiten dirfen, das ist ja nur fair, und doch

ergeben sich zwei mdgliche Nachteile fur Sie:

= Bevor Sie zu Wort kommen, geht es um ganz etwas anderes. Keiner weif3
mehr so recht, worauf Sie jetzt eigentlich Bezug nehmen. Sie wirken wie
jemand, der hinter der Diskussion hinterherhinkt und das Rad zuriickdre-
hen will - das kommt nicht gut an.

= Eine schlagfertige Erwiderung lebt davon, dass sie aus der Situation her-
auskommt. Jede Verzégerung schmalert ihre Wirksamkeit. Wenn Sie darauf
warten, bis Sie an der Reihe sind, kénnen Sie sich Ihre Bemerkung gleich
schenken.

Was also, wenn lhnen eine schlagfertige Erwiderung in den Sinn kommt, wah-
rend der andere spricht? Durfen Sie einfach so unterbrechen? Sie durfen. Al-
lerdings nur wenn Ihre Bemerkung wirklich schlagfertig ist. Denn Sie missen
abwagen, ob sich die Sache lohnt. Landen Sie einen Volltreffer, dann fragt
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niemand mehr, ob Sie Gberhaupt an der Reihe waren. Auf der anderen Seite
brechen Sie zweifellos die ungeschriebenen Regeln. Ist lhre Bemerkung also
nicht so ziindend, dann schieBen Sie ein Eigentor. Obendrein kdnnen Sie sich
jetzt nicht mehr beschweren, wenn Ihr Gegeniliber nun lhnen ins Wort fallt.
Manche »alten Hasen« wissen solche Fehler meisterhaft zu nutzen.

Seien Sie sparsam mit Unterbrechungen

Auch wenn Ihnen — geschult durch unser Buch - standig schlagfertige Erwi-
derungen in den Sinn kommen, so belassen Sie es bei ein, zwei Unterbrechun-
gen. Sonst wirken Sie nicht schlagfertig, sondern flegelhaft und aufdringlich.
Uberhaupt miissen Sie aufpassen, den anderen nicht zu sehr an die Wand zu
driicken. Das kostet Sie Sympathien.

10.2.5 Vorsicht vor den »Niedermachern«

In Diskussionen wollen wir vor allem eines: Die eigenen Argumente sollen bril-
lieren, die Argumente des Diskussionsgegners dagegen sollen in ihrer ganzen
Lickenhaftigkeit offenkundig werden. Das fuhrt natirlich dazu, dass wir uns
herzlich freuen, wenn der andere Wissensliicken offenbart, verkrampft, hilf-
los oder rechthaberisch auftritt. SchlieBlich sammeln wir so Punkte. Geradezu
triumphal ist es dann natdrlich, wenn Sie den anderen bei einem Selbstwider-
spruch ertappen, und zwar einem solchen, den lhre Zuhorer auch verstehen.
Dann haben Sie fast gewonnen.

Fast, denn Sie tun gut daran, sich vorzusehen. Hiiten Sie sich vor allem vor
so genannten »Niedermachern«, Bemerkungen, die lhr Gegeniiber vollends
»erledigen«. Solche »Niedermacher« fallen namlich sehr leicht auf Sie selbst
zurlick. Sogar wenn Ihr Kontrahent dadurch ein fiir alle Mal in Misskredit gera-
ten ist, kann es sein, dass Sie davon keineswegs profitieren. Im Gegenteil, das
Publikum nimmt Ihnen lhr Verhalten Ubel. Es findet lhren Gegner unmoglich,
Sie aber auch.

Gehen Sie niemals bis zum Letzten

Sie werden einen sehr viel durchschlagenderen Erfolg ernten, wenn sich beim
Publikum der Eindruck einstellt: Der andere ist noch vergleichsweise milde da-
vongekommen. Das bringt es mit sich, dass der andere niemals vollig schwach
erscheinen darf. Wenn er sich um Kopf und Kragen geredet hat, dann tram-
peln Sie um Gotteswillen nicht noch weiter auf ihm herum, sondern helfen
Sie ihm auf, starken Sie ihn, loben Sie ihn. Man wird Sie fiir tberaus fair und
sachorientiert halten. Und in gewisser Hinsicht stimmt das ja auch.
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Tipp

Es ist nicht ratsam, lhren Gesprachspartner allzu aufdringlich zu provozieren. Je
starker lhre Provokationen, desto mehr Sympathien biiRen Sie ein (siehe Kapitel
7.8.1).

10.2.6 »Lassen Sie mich bitte ausreden?«

Der bei weitem h&ufigste Satz, der in Diskussionen fillt, lautet: »Lassen Sie
mich bitte ausreden?« Ja, man kann ihn bei bestimmten Gesprachsrunden mit
Sicherheit vorhersagen. Je héher der Anteil von Politikern, umso wahrschein-
licher fallt diese magische Beschworungsformel.

Zuniachst einmal ist gegen diesen Satz gar nichts einzuwenden. Jeder hat das
Recht, seine Sicht der Dinge darzulegen. Dazu gehort selbstverstandlich, dass
man zu Ende spricht und dass man Kommentare und hamische Unterbrechun-
gen nicht zu dulden braucht. Ein unmissverstandliches »Jetzt bin ich dran!«
sorgt dafiir, dass Sie lhr gutes Recht auch durchsetzen.

Doch leider herrscht in vielen Diskussionen eine regelrechte »Ausrederitis«.
Der Spruch »Lassen Sie mich bitte ausreden?« wird zu zwei Zwecken einge-
setzt, die beide gleichermaRen fragwirdig sind:

= um sich mehr Redezeit zu verschaffen,

= um den anderen ins Unrecht zu setzen.

Beides sollten Sie sich nicht gefallen lassen. Wann immer die »Ausrederitis«
um sich greift, sollten Sie handeln.

Strafen Sie den anderen: Lassen Sie ihn ausreden!

Das wirksamste Mittel gegen die »Ausrederitis« ist den anderen einfach nicht
zu unterbrechen, ihm nicht ins Wort zu fallen, auch wenn er Ihrer Ansicht
nach den gréBten Unsinn erzdhlt. Dann muss er namlich seine gesamte Rede-
zeit aus geistigen Eigenmitteln bestreiten und das ist gar nicht so einfach. Er
wiederholt sich, seine Argumentation zieht sich in die Lange und — was fiir ein
gefundenes Fressen fir Sie! — er fangt an, sich widersprechen.

Ein berlihmter Schriftsteller hat einmal gesagt, dass kein verniinftiger Mensch
finf Minuten am Stilick sprechen kdnnte, ohne sich zu widersprechen. Da
ist sicher etwas dran. Lehnen Sie sich also zurtick, 6ffnen Sie die Ohren und
horen Sie zu, was lhr Gegeniliber zusammenerzahlt.
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Beispiel: »Lassen Sie mich bitte ausreden?«

Fur Dauerredner, die nicht zum Ende kommen, hatten wir die folgenden Erwiderun-
gen in petto, von denen manche allerdings mit Vorsicht zu gebrauchen sind:

»Sie reden doch schon die ganze Zeit. Wann haben Sie denn ausgeredet?« / »Aber
gerne. Was haben Sie denn zu sagen?« / »Ich wollte die Sache fir Sie nur abkur-
zen.« / »Einverstanden. Wenn Sie nachher genauso lange den Mund halten.« / »Ist
das eine Bitte? Oder eine Drohung?«

10.2.7 Die Uberschitze Redezeit

Die »Ausrederitis« dient nicht zuletzt dem Zweck, mehr Redezeit zu ergattern
als der Vertreter der Gegenseite. Das Erstaunliche ist aber, dass die miihsam
erkdmpfte Redezeit selten besonders effektiv genutzt wird. Manchmal ver-
dirbt jemand sogar den positiven Eindruck, den er zunachst gemacht hat. Es
stimmt einfach nicht, dass derjenige, der mehr redet, besser beim Publikum
ankommt.

Wir mochten nicht gerade behaupten, dass das Gegenteil zutrifft, doch hin-
terlassen Sie einen entschieden giinstigeren Eindruck, wenn Sie einen kurzen,
knackigen Vortrag halten, bei dem lhre Zuhorer eher den Eindruck gewinnen,
dass Sie mehr zu sagen haben. Fiir lhre Argumente gilt die alte Kettenregel:
Ihre Argumentation ist nur so stark wie das schwachste Glied in der Kette.
Daher ist es immer besser, wenn Sie zwei schlagende Argumente bringen als
zwei schlagende und zwei mittelmaRige.

Tipp

Wenn Sie wirklich einmal zu kurz zu Wort gekommen sind, sollten Sie bei lhrem letz-
ten Redebeitrag nicht versaumen darauf hinzuweisen, dass Sie Ihre Position nicht
angemessen darstellen konnten. Und dann wiederholen Sie Ihr starkstes Argument.

10.2.8 Wenn der andere mit Schmutz wirft

Ein Verhalten, das wir haufig beobachten kdnnen, wenn der andere sich
eigentlich schon gegen die Wand gefahren hat und nicht mehr viel gewinnen
kann. Dann versucht er, Ihnen wenigstens noch so zu schaden, dass Sie auch
nicht besonders gut dastehen. Zu diesem Zweck bewirft er Sie mit Schmutz,
konfrontiert Sie mit Unterstellungen, Beleidigungen und bodenlosen Frech-
heiten, die Sie eigentlich gar nicht kommentieren mochten. Das Problem ist
nur: Sind diese Dinge einmal ausgesprochen, drohen sie an lhnen festzukle-
ben. Getreu dem Prinzip der Dreckschleudern: Etwas bleibt immer hangen.
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Unfair kommt schlecht an

Uber eines brauchen Sie sich gewiss keine Gedanken zu machen: Wer zu sol-
chen Mitteln greift, ist fur jedes Publikum im Normalfall erledigt. Sie soll-
ten sich also nicht erst erregen, wenn lhr Gegeniber ausfallend wird, Sie
beschimpft, Ihnen ein Alkoholproblem andichtet oder Ihnen ungewdhnliche
sexuelle Vorlieben unterstellt. Auch wenn die Vorwiirfe natirlich ungeheuer-
lich sind, wére es jetzt genau falsch, erregt dagegenzuhalten.

Sorgen Sie dafiir, dass nichts héngen bleibt

Der andere hat sich selbst ins Abseits gestellt. Das heiBt, dass Sie das nicht
noch ein zweites Mal besorgen missen. Warten Sie vielmehr ab, bis Sie Ge-
legenheit haben in aller Ruhe auf die Vorwiirfe einzugehen. Stellen Sie ganz
niichtern und unaufgeregt die Sache richtig. Denn sonst gehen Sie das Risiko
ein, dass irgendetwas von dem Schmutz, mit dem man Sie beworfen hat,
eben doch kleben bleibt.

Beispiel: Das »Alkoholproblem«

In einer Gesprachsrunde wird ein Mitarbeiter heftig kritisiert. Er hatte sein Team
hangen lassen. Erregt wirft der Mitarbeiter einem seiner Kollegen vor, er solle »erst
mal sein Alkoholproblem in den Griff« bekommen. Der Kollege antwortet ruhig,

es sei wohl deutlich geworden, dass der Mitarbeiter mit dem Team nicht klarge-
kommen sei. Er bedaure das, denn der Mitarbeiter besaBe durchaus wichtiges
Know-how, er kdnne aber sein Team nicht daran teilhaben lassen. Was den Vorwurf
betrifft, er habe ein Alkoholproblem, so erklart er: »Ich verstehe nicht recht, wie je-
mand solche kruden Unterstellungen in die Welt setzen kann. Nur zur Klarstellung:
Ich habe selbstverstandlich kein Alkoholproblem. Wer hier ein Problem hat, durfte
deutlich geworden sein. Dass es sich dabei nicht um ein Alkoholproblem handelt,
ebenso.«

Und wenn doch was dran ist?

Vielleicht bewirft Sie der andere ja mit altem Dreck, der zwar nichts zur Sache
tut und Sie nur herabsetzen soll, der aber gleichwohl zutrifft. Was dann? In
so einem Fall wirkt es auRerordentlich souverdn, wenn Sie sich dem Vorwurf
stellen, wenn Sie ihn kurz kommentieren. Zum Beispiel: »Wie Sie wissen, habe
ich ein Alkoholproblem. Ich bin deshalb seit einem halben Jahr in Behandlung.
Seitdem hat sich meine Situation auBerordentlich gebessert.« Solche Klar-
stellungen wirken auBerordentlich stark und sind geeignet, die Attacken des
anderen noch in einen Vorteil umzumiinzen. Sie machen deutlich, dass Sie
nichts zu verbergen haben und mit sich im Reinen sind.
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Beispiel: Die Pleite des Christian Lindner

Wihrend seiner Rede im Landtag von Nordrhein-Westfalen wurde Christian Lindner,
damals Fraktionsvorsitzender der FDP, durch einen Zwischenruf unterbrochen. Ein
Hinterbankler der SPD bemerkte hamisch, er sei doch mit seinem eigenen Unter-
nehmen pleitegegangen. Lindner nutzte die »Steilvorlage« und kehrte den Vorwurf
um: Ja, sein Unternehmen sei damals gescheitert. Aber genau dieses Risiko sei er

ja eingegangen — wie jeder Griinder und Unternehmer in Deutschland. Dies einem
Griinder vorzuwerfen, sei ja nun gerade Ausdruck einer Haltung, die diese Risikobe-
reitschaft verachtlich mache und ersticke. Dieser Zwischenruf, so Lindner, habe die
Rede der Ministerprasidentin Hannelore Kraft durchkreuzt. Die hatte sich mehr un-
ternehmerischen Wagemut gewiinscht. Was soll aber so ein Griinder denken, wenn
sein Engagement verachtlich gemacht wird, sobald die Sache schiefgeht? Mit seiner
Rede gelang es Lindner geradezu mustergiiltig, den Vorwurf gegen den Zwischenru-
fer zu kehren. Der erschien jetzt ndmlich als kleinlich, gnadenlos und ahnungslos.

10.2.9 Wenn Sie ins Hintertreffen geraten

Es gibt immer wieder Situationen, da sieht es nicht ganz so glanzend fiir uns
aus. Der andere trifft den Nerv der Zuhdrer besser, kommt sympathischer rii-
ber oder hat — was fir eine furchterliche Vorstellung! — einfach Recht. Was
dann? Kein Grund zur Sorge. Wenn Sie alles richtig machen, haben Sie gute
Chancen, noch einigermaBen glimpflich aus der Diskussion herauszukommen.

Der andere hat Recht? — Pech fiir ihn!

Sollte der andere wirklich die besseren Argumente haben, dann geben Sie ihm
doch einfach Recht! So etwas wirkt Wunder. Da hat sich der andere gerade
auf Sie eingeschossen, hat noch 35 schlagende Argumente im Kécher — und Sie
erklaren ihm: »In dieser Sache haben Sie vollig Recht.«

Und jetzt? Ende der Diskussion! Thema abgehakt. Stiirzen Sie sich auf die
Punkte, bei denen Sie Ihre Triimpfe im Armel haben. Mit einem Mal hat sich das
Blatt wieder gewendet, denn der andere hat seine vorteilhafte Position ver-
loren. Was soll er tun? Soll er auf das neue Thema einsteigen? Psychologisch
haben Sie ihn in einer ungiinstigen Lage erwischt, denn er war ja eigentlich
darauf vorbereitet, Sie weiter in die Enge zu treiben. Und jetzt ist es Essig
damit! Er muss sich geistig umstellen. Startvorteil fur Sie.

Andere meinen hingegen, sie miissten die 35 schlagenden Argumente zu dem
alten Thema noch irgendwie loswerden. Ein schwerer Fehler, denn sie ver-
halten sich wie ein General, der seine Truppen auf ein Schlachtfeld schickt,
auf dem langst nicht mehr gekdmpft wird. Sie kdnnen das zu lhrem Vorteil
nutzen, indem Sie dem anderen noch mal zustimmen und sich fir die weite-
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ren Argumente bedanken. Sagen Sie: »Das sehe ich genauso wie Sie. Was ich
hingegen anders sehe...« —und dann gehen Sie wiederum auf die Punkte ein,
die Ihnen am Herzen liegen.

Nebelwerfen — aber richtig

Nicht immer kdnnen Sie dem anderen einfach so Recht geben. Méglicherweise
vertritt er eine Position, die fir Sie nicht akzeptabel ist, von der sich aber ab-
zeichnet, dass sie beim Publikum Anklang findet. Argumentativ kommen Sie
nicht weiter — also was tun? Stiften Sie Verwirrung. Das wird lhnen auf einem
Gebiet muhelos gelingen, auf dem Sie Experte sind, Ihr Publikum aber nicht.
Da sollten Sie es schaffen, Ihre diirftigen Argumente noch irgendwie hinter
eine Nebelwand zu schaffen, hinter der sie sich zu majestatischer GréBe auf-
tirmen.

Natirlich wird lhnen das ein Gesprachspartner, der lhnen halbwegs gewach-
sen ist, nicht durchgehen lassen. Und lhnen muss klar sein, dass Sie lhr Pu-
blikum durch solche Mandver nicht gerade fir sich einnehmen. Profis ver-
suchen daher an dieser Stelle, das Register zu wechseln und sich selbst als
netten, sympathischen Menschen ins Spiel zu bringen. Wenn Sie eine heitere
Geschichte zum Thema zu erzahlen haben, dann ist es jetzt hochste Zeit,
sie unterzubringen. Vielleicht haben Sie Gliick und die Sache kommt gut an,
wahrend Ihr Gegenlber als humorloser Erbsenzéhler auf seinen trockenen
Sachargumenten sitzen bleibt.

Beispiel: »Zusammengeklaubte Zahlen«

Nichts ist so liberzeugend wie harte Zahlen, kénnte man meinen. Gleichzeitig wird

nirgendwo so viel Nebel geworfen, als wenn Zahlen auftauchen. Eine Auswahl

beliebter Nebelwerfer:

= »lch kenne die Zahlen, sie sind falsch.«

= »Ich weiB nicht, wo Sie diese zusammengeklaubten Zahlen herhaben.«

= »Sie kdnnen die Zahlen doch nicht aus dem Zusammenhang reiBen.«

= »Ich weiB, das sind lhre Zahlen. Ich kenne da ganz andere Statistiken.«

= »Wir kdnnen uns jetzt natirlich gegenseitig unsere Zahlen um die Ohren
schlagen. Ich habe da auch Statistiken, die genau das Gegenteil besagen. Das
fuhrt uns nicht weiter. Wichtiger ist doch ganz etwas anderes, namlich «

Themenwechsel

Eine elegante Methode aus einer unglinstigen Situation herauszukommen, ist
der Themenwechsel, der allerdings gut eingefiihrt werden sollte. Unvermit-
telt das Thema zu wechseln, kommt hingegen gar nicht gut an. Ein Meister
des exzellent eingefiihrten Themenwechsels ist der ehemalige Finanzminister
Wolfgang Schauble. Wenn er das Thema wechselt, so ist das fiir seine Zuhérer

183



Achte Lektion: Schlagfertig vor Publikum

im Allgemeinen bestens nachvollziehbar. Dabei geht Schéduble in drei Schritten

vor:

1. Die bisherige Diskussion wird zusammengefasst: »Sie haben das und das
erklart, ich habe daraufhin dies und jenes eingewandt.«

2. Es wird erklart, dass eine weitere Diskussion nicht weiterfiihrt: »Und dar-
Uiber konnten wir sicher noch stundenlang weiterdiskutieren. Nur wird das
unsere Zuhdrer nicht sonderlich interessieren.«

3. Das neue Thema wird eingefiihrt: »Viel interessanter scheint mir ein ganz
anderer Punkt zu sein ...«

Sie merken, im Prinzip funktioniert der Themenwechsel dhnlich wie das
»Rechtgeben« — mit dem entscheidenden Unterschied, dass Sie dem ande-
ren eben nicht Recht geben. Das hat den Vorteil, dass Sie lhre Position bei
diesem Thema nicht aufgeben missen; vielleicht teilen ja viele Zuhdrer auch
Ihre Position. Der Nachteil ist, dass das Thema ja noch nicht geklart ist, lhr
Gegeniber also darauf zurickkommen kann. Daher gilt der Rat: Wenn Sie dem
anderen in einer Sache zustimmen kénnen, dann tun Sie es. Dadurch wirken
Sie freundlicher und auch wesentlich souveraner.

10.2.10 Souveran vor feindseligem Publikum

Manchmal missen Sie vor einem Publikum diskutieren, das lhnen nicht wohl-
gesonnen ist, vielleicht ist es lhnen gegeniiber regelrecht voreingenommen.
Solche Konstellationen sind nicht gerade beliebt, manche meiden sie, wenn es
irgendwie geht. Sehr zu Unrecht, denn gerade bei einer solchen Ausgangslage
kdonnen Sie durch ein souverdnes Auftreten viel bewirken.

Sie erwerben sich Respekt

Sie haben nicht viel zu verlieren. Auch wenn Sie in der Sache keine Zustim-

mung finden, so haben Sie doch immerhin die Moglichkeit, sich Respekt und

Glaubwirdigkeit zu verschaffen. Gerade durch Auftritte in der »H&hle des L6-

wen« erwerben Sie sich Achtung — bei Ihren Gegnern und bei lhren »eigenen

Leuten«. Beachten Sie dabei die folgenden Punkte:

= Horen Sie zu. Lassen Sie auch erkennen, dass Sie zuhdren. Kommen Sie
nicht mit vorgefertigten Urteilen an; vermeiden Sie »Reizworte« und Pro-
vokationen.

= Vertreten Sie konsequent lhre Sache. Begriinden Sie, warum Sie die Dinge
anders sehen. Respektieren Sie die Position der anderen Seite, aber for-
dern Sie auch fur Ihre Position Respekt.

= Vermeiden Sie jede Form von Anbiederei. Auch wenn Sie es gut meinen,
wird lhnen dies im Allgemeinen sehr Ubel genommen.
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= Wenn Sie durch Zwischenrufe und hamische Kommentare unterbrochen
werden, fordern Sie die anderen auf, das zu unterlassen. Gibt man lhnen
keine Gelegenheit, lhre Position ungestort darzulegen, sollten Sie erwa-
gen, die Diskussionsrunde zu verlassen.

Es war furchtbar? — Abwarten

Auch wenn Sie mit einem mulmigen Gefiihl aus einer solchen Veranstaltung
herausgehen, es ist schon viel wert, wenn Sie sich achtbar geschlagen ha-
ben. Denn die positive Wirkung eines solchen Auftritts kann durchaus mit
einer gewissen Verzdgerung einsetzen. Uber den ein oder anderen, der in
einer Versammlung niedergebuht wurde, ist spater zu héren, dass er doch »in
manchem gar nicht so Unrecht« gehabt habe. Ja, eigentlich sind solche Situ-
ationen besonders geeignet, sich Anerkennung und Respekt zu verschaffen.
Umgekehrt gilt: Wer bei solchen »Feuerproben« kneift, gibt ein schwaches
Bild ab und kann auch bei seinen eigenen Leuten an Riickhalt verlieren.

Uben Sie: Diskussion vor einem Publikum

Eine Ubung, fiir die Sie mindestens zu dritt sein miissen. Zwei Diskutanten und ein,
besser natirlich mehrere Zuhdorer. Diskutieren Sie Uber eines der folgenden Themen.
Losen Sie vorher aus, wer welche Position Ubernimmt (Gegner oder Befuirworter).
Die Themen: »Maulkorbzwang fur Hunde - ja oder nein?«, »Aufs Auto verzichten?,
»Den nachsten Urlaub verbringen wir im Inland«, »Mehr Fachbiicher lesen?«, »Fern-
sehverbot fur die eigenen Kinder?«, »Soll das Wahlrecht mit 80 Jahren erl6schen?«
Bereiten Sie sich zehn, fiinfzehn Minuten auf die Diskussion vor, sammeln Sie

Ihre Argumente. Fiihren Sie lhre Diskussion Uber vier Runden, jeder hat maximal
zwei Minuten Zeit, seine Sicht der Dinge darzulegen. Erste Runde: Stellen Sie lhre
Position vor. Zweite und dritte Runde: Gehen Sie auf die Argumente der Gegenseite
ein. Vierte Runde: Schlussbewertung. Nach Abschluss der Diskussion duBert sich
das Publikum. Wer war iberzeugender? Warum? AnschlieBend duBern sich auch

die Diskutanten. Wo waren sie schwach, wo stark, haben sie einen schlagfertigen
Unterbrechungstreffer gelandet?

10.3 Interviews meistern

Natdrlich gibt es auch in Diskussionen immer wieder Fragesituationen. Und
doch unterscheidet sich eine Befragung oder ein Interview in einem Punkt
ganz wesentlich von der Diskussion: Sie haben keinen direkten Widerpart, es
gibt keine Gegenpartei. Es geht ausschlieBlich um Sie und Ihre Position. Das
bringt es mit sich, dass nur Sie derjenige sind, der »angreifbar« ist. Sie missen
Rede und Antwort stehen und sich dabei von den Fragen der anderen fiihren
lassen.
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10.3.1 Wer fragt, fiihrt

Befragt werden Sie von jemandem, der in der Regel keine eigene Position ver-
tritt, sondern der lhnen Fragen stellt, damit das Publikum mehr erfdhrt. Der
Interviewer handelt also im Interesse des Publikums — auch wenn er unfreund-
liche, kritische Fragen stellt. Insofern ist es immer riskant, den Fragesteller
abzukanzeln. Nach dem Muster von Alt-Bundeskanzler Helmut Kohl, der seine
Antworten hin und wieder mit Kommentaren einleitete wie: »Das ist eine aus-
gesprochen dumme Frage ...« Oder: »Die Frage stellt sich doch gar nicht ...«

Durch solche Bemerkungen soll der Fragesteller eingeschiichtert werden.
Gleich bei der ersten Antwort auf den dreisten Interviewer einhauen — dann
ist Ruhe im Karton. Leider kommt es auch genauso riiber. Als Bundeskanzler
kdnnen Sie sich das vielleicht herausnehmen. Sympathien beim Publikum er-
werben Sie sich durch dieses Auftreten vermutlich nicht. Gehen Sie hingegen
freundlich und respektvoll mit dem Interviewer um, erweisen Sie auch Ihrem
Publikum gegeniuiber Respekt.

10.3.2 Sie sollen Auskunft geben

Ziel einer Befragung ist es, von Ihnen mehr zu erfahren. Weil Sie der Experte
auf diesem Gebiet sind oder weil Sie fiir bestimmte Dinge die Verantwortung
tragen. Sie miissen lhr Wissen vermitteln oder Sachverhalte erklaren, die in
Ihre Zustandigkeit fallen. Im ersten Fall werden Sie von sich aus auskunftsbe-
reiter sein als im zweiten, bei dem Sie vielleicht nicht alles sagen dirfen oder
mochten.

Doch dieses »defensive Denken« (»hoffentlich kommt nicht alles raus«) ist
sehr unglinstig. Sie missen nicht alles sagen. Schon gar nicht, wenn es dafir
gute Griinde gibt. Aber es erzeugt Misstrauen, wenn lhre Zuhérer den Ein-
druck gewinnen, dass Sie die Fragen nicht beantworten, weil Sie etwas zu
verbergen haben.

10.3.3 Uberraschen Sie

Nutzen Sie die Gelegenheit und geben Sie gute, griffige Antworten. Antwor-
ten, die lhre Zuhorer verstehen und die sich ihnen einpragen. Betrachten Sie
die Befragung nicht als Eindringen in lhre Intimsphare, sondern als Chance
Verstandnis zu wecken.
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Gute Antworten sind kurz — und nach Méglichkeit liberraschend. Wie schlag-
fertige Antworten eben. Dadurch erregen Sie die Aufmerksamkeit Ihrer Zuhé-
rer. lhre Antwort kommt buchstablich »besser an«. Nur — wie sollen Sie Ihr
Publikum tberraschen? Zum Beispiel durch:

= originelle Vergleiche,

= entwaffnende Offenheit,

= Selbstironie,

= witzige Formulierungen.

Beispiel: Das »Prinzip Kaffeeautomat«

Ein Fachjournalist fragt den Leiter der Abteilung Forschung und Entwicklung: »Herr
Gremmel, wieso sind in Ihrer Abteilung die Kosten um 10% gestiegen und lhr Ergeb-
nis ist um 8% schlechter als im Vorjahr?« — »Unsere Abteilung arbeitet leider nicht
nach dem Prinzip Kaffeeautomat: Oben stecken Sie das Geld rein und unten kommt
die entsprechende Menge an heiBen Neuerfindungen raus.«

10.3.4 Fehler zugeben kommt an

Entgegen einer weit verbreiteten Auffassung kommt es beim Publikum sehr
gut an, wenn jemand bereit ist, Fehler einzugestehen. Das macht denjenigen
menschlich und glaubwiirdig. Das bedeutet natirlich nicht, dass Sie immer
beherzt zugreifen sollte, wenn lhnen jemand einen Fehler unterstellt. Doch
welche von den beiden folgenden Antworten wirkt auf Sie sicherer und sou-
verdner?

Beispiel: Entwicklung verschlafen

»Sie sind mit dem neuen Erdbeerdrink erst zwei Monate nach Ihrem Konkurren-
ten auf den Markt gekommen. Haben Sie die Entwicklung verschlafen?«, fragt der
Journalist.

A) »Im Gegenteil. Wir waren lange vor unserem Wettbewerber mit der Entwick-
lung des Erdbeerdrinks beschaftigt. Weil wir unseren Kunden aber nur beste
Qualitat garantieren wollen, sind wir mit unserem Produkt erst im Februar auf
den Markt gekommen. Und der enorme Erfolg gibt uns Recht, dass wir richtig
gehandelt haben.«

B) »Ein wenig schon. Tatsachlich waren wir seit langerem dabei, einen neuen
Erdbeerdrink zu entwickeln. Doch wir haben uns damit ein wenig Zeit gelassen.
SchlieBlich wollten wir unseren Kunden ein ausgereiftes Produkt bieten. Ja,
und dann war unser Wettbewerber zwei Monate vor uns auf dem Markt. Das
ist argerlich, auch wenn wir glauben, das bessere Produkt zu haben. Wir hatten
schneller am Markt sein mussen.«
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10.3.5 Was tun bei Suggestivfragen?

Bei den Suggestivfragen liefert der Fragende die Antwort gleich mit. »Sie wer-
den doch wohl nicht etwa behaupten wollen, die Lage in der Branche habe
sich gebessert?« — »Nein, natiirlich nicht«, lautet die dazugehdrige Antwort,
die der Frager lhnen nahe legt. Sie brauchen nur noch zuzugreifen.

Bestatigung und Absicherung

Vielleicht fragen Sie sich, warum Ihr Gegeniiber dann Uberhaupt noch fragt,
wenn er die Antwort im Wesentlichen schon kennt. Der Grund ist einfach:
Er will eine Bestdtigung von lhnen. Die Suggestivfrage dient seiner Absiche-
rung: »Wir sind doch zumindest beide der Ansicht, dass ...« Mit ihr versucht
der andere eine gemeinsame Grundlage herzustellen. Insoweit haben Sugges-
tivfragen durchaus ihren Sinn und missen bei lhnen nicht immer gleich die
Alarmglocken schrillen lassen. Sie missen nicht jeder Suggestivfrage wider-
sprechen, aber Sie sollten sich auch nicht von ihr Gberrumpeln lassen.

Der andere will Ihre Zustimmung

»Sie haben doch sicher nichts dagegen, dass ich hier rauche?«, fragt Ihr Ge-
geniiber und hat sich schon fast die Zigarette angeziindet. Uber solche Sug-
gestivfragen argern wir uns. Wir durchschauen sie ganz leicht und es gibt
Leute, die eine solche Suggestivfrage grundsatzlich mit: »Doch, habe ich!«
beantworten. Der Grund: Wenn er uns schon fragt, dann wollen wir bitte-
schoén auch selbst darliber entscheiden und uns nicht die Entscheidung in
den Mund legen lassen.

Ganz anders sieht die Sache aus, wenn wir die Szenerie ein wenig verandern:
Nehmen wir an, Sie sitzen zu zweit in einem Raucherabteil und lhr Gegeniiber
stellt Ihnen diese Frage. Dann ware es in der Tat erstaunlich, wenn Sie »etwas
dagegen« hdtten, dass der andere raucht. Sie kénnen fast gar nicht anders,
als dem anderen die Erlaubnis zu geben. Warum fragt er Sie dann iberhaupt?
Nun, er hat Ihre ausdriickliche Zustimmung. Und darauf lasst sich aufbauen.

Was halten Sie fiir selbstverstédndlich?

Nach diesem Prinzip funktionieren die »guten«, die effektiven, vielleicht
auch die »gefdhrlichen« Suggestivfragen. Sie setzen da ein, wo wir etwas fiir
selbstverstandlich halten oder halten sollen. Gefahrlich wird es immer dort,
wo Ihnen Dinge untergeschmuggelt werden, die Sie eigentlich gar nicht fir
selbstverstandlich halten und denen Sie auch gar nicht zustimmen wirden.
Solche Fragen begegnen uns nicht nur in Interviews, sondern haufig auch im
Arbeitsalltag:
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Beispiel: Die »Grundsatzdiskussion«

Im Meeting unterbreitet der Marketingleiter sein neues Konzept. Frau Hellbardt uibt
heftig Kritik am gesamten Ansatz. Der Marketingleiter verteidigt sein Konzept und
fragt schlieBlich: »Im Ubrigen wollen Sie doch wohl jetzt keine Grundsatzdiskus-
sion vom Zaun brechen?« Frau Hellbardt schweigt.

Die Suggestivfrage funktioniert, weil sie dort einhakt, wo Frau Hellbardt ver-
mutlich zustimmt: Keine langwierige Diskussion, die viel Zeit verschlingt und
zu keinem brauchbaren Ergebnis flihrt. Das verbirgt sich hinter dem Wértchen
»Grundsatzdiskussion«.

Gegenstand der Suggestivfrage ist jedoch ganz etwas anderes: Namlich der
Wunsch des Marketingleiters liber sein Konzept allenfalls oberflachlich zu dis-
kutieren.

Stellen Sie das »Selbstverstindliche« in Frage

Es gibt zwei wirksame Gegenmittel, um sich nicht von Suggestivfragen tber-
rumpeln zu lassen. Das eine ist der Gegensog, von dem spdter noch die Rede
sein wird (siehe Kapitel 10.5), das andere ist die Nachfrage, die Sie bereits
kennen gelernt haben (siehe Kapitel 6.4). Entweder geht es darum, das dicke
Paket der Suggestivfrage aufzuschniiren, um zu schauen, welche Unterstel-
lungen denn da drin stecken. Oder Sie weisen die Suggestion gleich als unzu-
treffend zurlick.

Beispiel: Die »Grundsatzdiskussion« — die Antwort

Frau Hellbardt entgegnet: »Nicht ich bin es, die eine Grundsatzdiskussion vom Zaun
brechen will, sondern Ihr Konzept verlangt eine. Wenn Ihr Konzept grundsatzliche
Mangel aufweist, dann muss es erlaubt sein, genau darliber zu sprechen.«

10.3.6 Zudringliche Fragen abwehren

Wenn jemand fragt, dann fuhlen wir uns regelrecht verpflichtet, Auskunft
zu geben. Das gilt ganz besonders bei einem Interview. Hier miissen Sie
obendrein damit rechnen, dass |hr Gegeniiber lhre Antwort noch kommen-
tiert, wenn sie ihn nicht zufriedenstellt: »Das war keine Antwort auf meine
Frage...« Oder: »Ich hatte eigentlich nach etwas anderem gefragt, namlich «
Und dann bekommen Sie die gleiche Frage noch einmal zu héren.

Wie sollen Sie aber reagieren, wenn Sie eine Frage gestellt bekommen, die

Sie als unangenehm oder gar zudringlich empfinden? Die einfachste Antwort
lautet: Gar nicht. Machen Sie sich klar: Sie sind keineswegs verpflichtet, eine
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Frage zu beantworten. Nur weil sie Ihnen jemand gestellt hat. Sie kdnnen eine
Frage schlicht zurlickweisen: »Dazu werde ich nichts sagen.«

Das Problem dabei ist, dass so eine Antwort selten gut ankommt. Sie wirkt de-
fensiv und nicht besonders souveran. Auch wenn sie allemal besser ist, als wenn
Sie sich irgendetwas Ausweichendes abstammeln und wortreich herumeiern.

Stellen Sie heraus: Die Frage ist unangemessen

Doch es ist nun einmal so: Wenn Sie einfach nur die Frage zurlickweisen, er-
scheinen Sie als Spielverderber. Der Fragesteller wirft Innen den Ball zu, und
Sie lassen den ungeriihrt zu Boden fallen. Ganz anders sieht die Sache aus,
wenn Sie die Zuhorer erst einmal wissen lassen: Es ist die Frage, die unange-
messen, zudringlich, indiskret, peinlich oder sogar unverschamt ist.

Beispiel: »Wie viel verdienen Sie denn so?«

Werden Sie unvermittelt gefragt, wie viel Sie verdienen, konnen Sie diese Frage
freundlich, aber bestimmt zurtickweisen: »Das ist schon eine sehr indiskrete Frage.
Sie erwarten hoffentlich nicht, dass ich sie beantworte.«

Fragen nach personlichen Freunden, lhren Antipathien (»Mit wem vertragen
Sie eigentlich gar nicht?«), lhrer Partnerschaft oder gar Ihrem Intimleben ge-
horen sich einfach nicht. Auch nicht wenn jemand vorgibt, sich fiir Sie »als
Person« zu interessieren. Sagen Sie deutlich, dass solche Fragen unpassend
sind und nicht hierhergehéren. Und wenn Sie auf Unverstandnis stoBen, fu-
gen Sie hinzu: »Muss ich Ihnen das wirklich erkldren?«

Sehr elegant zog sich Ole von Beust, ehemals Birgermeister von Hamburg,
jetzt Politikberater, aus der Affare. Als ihn der Talkmaster Markus Lanz mit
Fragen nach Informanten |6cherte, erklarte er freundlich: »Ich nenne keine
Namen. Ist ja auch indiskret.« Auf das Argument, dass diese oder jene Ant-
wort »indiskret« ware, zog er sich immer wieder zuriick. Das wirkte sehr in-
teger und sympathisch.

Beispiel: Jiirgen Klopp und sein »erstes Mal«

Pressekonferenz. Der FuBballclub 1899 Hoffenheim spielt zum ersten Mal in der
Champions League. Dort trifft er auf den FC Liverpool, der von dem wortgewandten
Jurgen Klopp trainiert wird. Eine Journalistin stellt Klopp eine etwas befremdliche
Frage: »Hier steht alles unter dem Motto: Das erste Mal. Erinnern Sie sich noch an Ihr
erstes Mal?« Klopp grinst: »Klar.« Geldchter. Klopp fragt zurlick: »Wann haben Sie
das letzte Mal {iber Ihr erstes Mal gesprochen? In der Offentlichkeit?« Und dann fiigt
er hinzu: »Ich hoffe, dass wir morgen besser spielen, als ich drauf war, damals.«
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Geradezu eine mustergiiltige Antwort, mdchte man sagen. Klopp ldsst sich
durch die zweideutige Frage nicht verunsichern, sondern beantwortet sie mit
Humor und Selbstironie. Dabei verzichtet auch er nicht darauf, sich ein wenig
Uber die Frage zu mokieren. Wenn er sich erkundigt, wann die Journalistin
»das letzte Mal Uber Ihr erstes Mal« 6ffentlich gesprochen habe. Da spielt es
gar keine Rolle, dass es sich um ein Missverstandnis gehandelt hat — und die
Journalistin eigentlich nur wissen wollte, wie es Klopp bei seinem ersten Spiel
in der Champions-League ergangen war. Darliber musste er herzlich lachen
und erklarte: »Ich habe es so verstanden, wie ich es beantwortet habe. Und
an das andere kann ich mich nicht mehr erinnern.«

10.3.7 Unterstellungsfragen aushebeln

Sehr gefiirchtet sind die so genannten Fang- oder Unterstellungsfragen. Hier
arbeitet der Frager namlich mit einem Trick. Er schmuggelt in seine Frage eine
Unterstellung ein. Wenn Sie die Frage »normal« beantworten, akzeptieren Sie
damit seine Unterstellung.

Beispiel: Zickzack-Kurs

Frau Wronna fiihrt mit dem Unternehmensgriinder einer IT-Firma, Herrn Brandler,
ein Interview. Sie bemerkt: »Mit Ihrer Unternehmenspolitik vollfiihren Sie ja den
reinsten Zickzack-Kurs. Sollten Sie da nicht langsam mal eine konsequentere Linie
fahren und sich auf Ihr Kerngeschaft konzentrieren?« — »Wissen Sie, Frau Wronna,
gerade bei den Zusatzdiensten sehen wir ein groRes Wachstumspotenzial«, ant-
wortet Herr Brandler.

Mit seiner Antwort ist Herr Brandler Frau Wronna in die Falle gegangen. Denn
durch seine Antwort bestédtigt er die Bewertung, dass sein Unternehmen ei-
nen »Zickzack-Kurs« eingeschlagen hat und keiner konsequenten Linie folgt.
Vielleicht sieht das Herr Brandler gar nicht so. Dann muss er anders antworten
—und die Unterstellung beim Namen nennen.

Beispiel: Zickzack-Kurs — die Richtigstellung

Herr Brandler entgegnet: »Wie kommen Sie darauf, dass wir keine konsequente
Linie haben und einen Zickzack-Kurs steuern? Sie wissen selbst, welchen schwieri-
gen Marktbedingungen die IT-Branche in den letzten Monaten ausgesetzt war. Das
ist drgerlich, aber man muss darauf auch rasch mit unterschiedlichen und neuen
Strategien reagieren, deswegen ist unser Unternehmenskurs noch lange nicht in-
konsequent. Im Gegenteil, er ist konsequent flexibel und verantwortungsvoll.«
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Stellen Sie die Dinge richtig

Solche Unterstellungsfragen sind recht haufig. Manchmal sind sie so subtil,
dass sie uns gar nicht richtig auffallen: »Wie wollen Sie aus der Krise wie-
der herauskommen?« Moment mal, es gibt Schwierigkeiten, aber stecken Sie
wirklich in einer Krise? In solchen Fallen sollten Sie, bevor Sie antworten, die
Dinge richtig stellen. Oder sagen wir bescheidener: Sie geben lhre Sicht der
Dinge wieder.

Nicht einfach nur zuriickweisen

Sie mussen auf eines Acht geben: Reagieren Sie nicht allzu empért auf die
Unterstellung Ihres Gegenliibers, sondern riicken Sie die Dinge in aller Ruhe
zurecht. Sonst riskieren Sie in die Enge getrieben zu werden und Ihre Glaub-
wiirdigkeit zu verlieren. Denn der Frager kdnnte Sie mit einer unangenehmen
Nachbemerkung in Verlegenheit bringen. Bleiben wir bei unserem Beispiel.

Beispiel: Zickzack-Kurs — emporte Zurlickweisung

Herr Brandler entgegnet: »Ich weiB nicht, wie Sie darauf kommen, Frau Wronna.
Unsere Unternehmenspolitik folgt durchaus keinem Zickzack-Kurs.« —«So«, be-
merkt Frau Wronna vielsagend, »dann sind Sie also der Ansicht, bei lhnen sei alles
in bester Ordnung. Tja dann ...«

Fur eine Unterstellung gibt es irgendeinen Anlass. Haufig werden Sie diesen
Anlass auch kennen. Sie haben einen Termin nicht eingehalten, Ihr Gegeniber
unterstellt Ihnen »notorische Unzuverldssigkeit« und stellt Ihnen die Fang-
frage: »Sagen Sie, sollen wir jemandem, der notorisch unzuverldssig ist, die
Projektleitung Ubertragen?« Dem kdnnen Sie entgegenwirken, indem Sie sich
moglichst konkret auf den Anlass beziehen. Legen Sie lhre Sicht der Dinge dar
und ziehen Sie dann lhre Schlussfolgerung.

Beispiel: »Notorische Unzuverldssigkeit«

»Wieso sagen Sie, dass ich notorisch unzuverldssig bin? Ich habe beim Projekt xy
den Termin Uberschritten, weil es zweifellos zu eng terminiert war und ich au-
Rerdem einige Zusatzaufgaben tbertragen bekommen habe. Das Projekt habe ich
erfolgreich abgeschlossen, die Zusatzaufgaben erledigt. Ich glaube nicht, dass man
das notorische Unzuverlassigkeit nennen kann. Insoweit ist das auch kein Grund,
mir die Projektleitung nicht zu Gbertragen.«

Zuriickweisen - richtig stellen — schlussfolgern
Eine mustergultige Antwort auf eine Unterstellungsfrage vollzieht sich in drei
Schritten:
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Als erstes weisen Sie die Unterstellung zuriick: »Wie kommen Sie darauf,
dass ...?« Oder: »Das ist vielleicht Ihre Sicht der Dinge, meine sieht ganz
anders aus.«

Sie stellen die Dinge richtig, legen Ihre Sicht der Dinge dar: »Es ist viel mehr
SO ..«

Sie verbinden Unterstellung und den eigentlichen Inhalt der Frage mit ein-
ander: »Weil in meiner Abteilung kein Chaos herrscht, muss ich auch nie-

manden zusammenstauchen.«

Uben Sie: Unterstellungsfragen aushebeln

Lassen Sie bei den folgenden Unterstellungsfragen lhre Fantasie spielen. Stellen Sie

sich vor, was lhr Gesprachspartner wohl gemeint haben kénnte und wie Sie sich

rechtfertigen kénnten. Unsere Lsungsvorschldge finden Sie in Kapitel 12.

1. »Sie haben ja schon wieder den Termin nicht eingehalten! Wieso schaffen Sie
eigentlich Ihre Arbeit nicht?«

Ilhre Antwort:

2. »Von lhnen kommen auch keine neuen Ideen mehr. Wollen Sie nicht langsam in
den Ruhestand gehen?«
Ilhre Antwort:

3. »Seit vier Jahren waren Sie auf keiner Fortbildung. Wie sollen wir eigentlich
auf einen griinen Zweig kommen, wenn Sie kein neues Wissen mehr annehmen
wollen?«

Ilhre Antwort:

4. »lhre Leute tanzen lhnen doch auf der Nase herum. Wie wollen Sie sich eigent-
lich noch Respekt verschaffen?«
Ilhre Antwort:

10.4 Die Gegenfrage

Wer die Fragen stellt, steuert das Gesprach. Er kann nachfragen und jede Ab-
schweifung ahnden: »Damit haben Sie aber meine Frage nicht beantwortet.«
Hartnackige Frager kdnnen uns ganz schon in die Ecke treiben. Bleiben wir
bis zuletzt die Antwort schuldig, stellen sie gnadenlos fest: »Das war noch
immer keine Antwort auf meine Frage. Sie wollen meine Frage offenbar nicht
beantworten.«
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Und doch sind Sie dem Frager nicht auf Gedeih und Verderb ausgeliefert, denn
es gibt ja das nitzliche Instrument der Gegenfrage. »Wer fragt, fiihrt«, heiBt
es. Wenn Sie sich nicht fiihren lassen wollen, fragen Sie also zurlick und Giber-
nehmen lhrerseits die Flhrung. Aber nur fur kurze Zeit.

Tipp

Setzen Sie die Gegenfrage nur sparsam ein. Machen Sie zu hdufig davon Gebrauch,
erscheinen Sie ausweichend und abweisend. Gegenfragen »aus Prinzip« wirken
zudem extrem nervtdtend.

10.4.1 Weichen Sie einer Antwort nicht aus

Wenn Sie zurlickfragen, fihlt sich der Fragende zundchst einmal um seine
Antwort geprellt. Sie sollten zu erkennen geben, dass Sie im Prinzip zu einer
Antwort bereit sind und diese noch nachliefern. Sie fragen zuriick, weil Sie
noch mehr Informationen zu der Frage bendtigen. Auch wenn Gegenfragen
im UbermaR Unbehagen ausldsen, so zihlen sie doch eher zu den sanften
Techniken, von der Sie auch dann Gebrauch machen kénnen, wenn Sie lhrem
Vorgesetzten oder Ihren Kunden gegeniibersitzen. Eine Technik haben Sie ja
bereits kennen gelernt, die Nachfrage (siehe Kapitel 6.4). »Was meinen Sie
damit?« Das kénnen Sie natirlich ebenso als Gegenfrage formulieren.

10.4.2 »Wieso meinen Sie das?«

Eine Gegenfrage, die sich héchst unterschiedlich intonieren lasst: Interessiert,
verwundert, beleidigt oder empdrt. Sie ist eng verwandt mit der Gegenfrage,
die uns eben schon begegnet ist, namlich: »Wie kommen Sie darauf?« In un-
seren Beispielen wurde sie bislang nur rhetorisch gebraucht. Sie kdnnen aber
eine echte Gegenfrage daraus machen, wenn Ihr Gegeniiber zudringliche Fra-
gen stellt oder Sie mit irgendwelchen Behauptungen provozieren will.

Denken Sie nur an die letzte Frage unserer letzten Ubung: »lhre Leute tanzen
Ihnen doch auf der Nase herum. Wie wollen Sie sich eigentlich noch Respekt
verschaffen?« Bevor Sie umstédndlich nach einer Erklarung suchen, fragen Sie
ganz entspannt zurlick: »Meine Leute tanzen mir auf der Nase herum? Wieso
meinen Sie das?«
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Der andere muss Griinde nennen

Ihr Gegenliber ist gezwungen, lhnen eine Antwort zu geben. Er muss konkret
werden. Vielleicht z&hlt er jetzt einzelne Falle auf, die ihn zu seiner Einschat-
zung veranlasst haben. Und Sie kdnnen ganz entspannt zu jedem Einzelfall
Stellung nehmen, was deutlich angenehmer ist, als sich mit einem pauschalen
Vorwurf auseinander zu setzen.

Sie erfahren: Was weif der andere?

Dariliber hinaus konnen Sie diese Gegenfrage auch einsetzen, um sozusagen
»auf den Busch zu klopfen«, wie viel der andere wirklich wei. Angenommen,
in Ihrer Abteilung herrscht tatsachlich heilloses Durcheinander, was Sie aber
Ihrer Ansicht bestens verschleiern konnten. Dann bringt die Gegenfrage Klar-
heit, ob Ihr Gesprachspartner tatsachlich Bescheid weiB. Oder ob er nur vom
Horensagen davon Kenntnis hat. Dabei ist es sicher kein empfehlenswertes
Vorgehen, nur so viel einzurdumen, wie der andere ohnehin weil3 — wenn Sie
beflirchten missen, dass die Sache friher oder spater herauskommt.

»Beantworten Sie erst meine Frage!«

Manche Frager reagieren ausgesprochen gereizt auf eine Gegenfrage und be-
stehen darauf, dass Sie erst einmal seine Frage beantworten sollen, bevor er
zu |hrer Gegenfrage Stellung nimmt. Dagegen gibt es eine einfache Abhilfe.
Geben Sie ihm zu verstehen: »Ich wiirde Ihnen ja gern Ihre Frage beantwor-
ten, aber ich verstehe sie nicht!«

10.4.3 »Was miisste geschehen, damit Sie zufrieden waren?«

Der andere regt sich Uber Sie oder Ihre Abteilung ganz schrecklich auf. Und Sie
missen zugeben: Leider nicht ohne Grund. Dann kdnnen Sie dem anderen ein
wenig Wind aus den Segeln nehmen und dem Ganzen eine positive Wendung
geben, indem Sie sich erkundigen, was sich denn dndern misste, damit der
andere wieder versohnt oder zufrieden ist.

Damit eng verwandt ist die Psychotherapeutenfrage: »Was wiirden Sie sich
denn wiinschen, wie es sein sollte?« Beide Fragen kdnnen in bestimmten Fal-
len tatsachlich hilfreich sein und vor allem verhindern, dass nur Vorwurf auf
Vorwurf geschichtet wird, ohne dass es recht weitergeht. Allerdings haben
diese Fragen auch ihre Tiicken. In vielen Fallen ist es einfach unangebracht,
so zurlickzufragen.
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Beispiel: Anderung erwiinscht

Herr Horstmann ist Verkdufer, er schafft es nicht, seine Vorgaben zu erreichen. Au-
Rerdem haben sich mehrere Kunden Uber seine etwas nassforsche Art beschwert.
Sein Chef nimmt sich ihn zur Brust und Gberhauft ihn mit Vorwiirfen. Horstmann
fragt ganz konstruktiv zurtick: »Was musste sich d@ndern, damit Sie zufrieden
waren?« Der Chef mustert Horstmann von oben bis unten und bemerkt: »Meine
Gute, rede ich die ganze Zeit gegen eine Wand, oder was?«

So gut gemeint die Frage auch daherkommt, so hlzern wirkt sie oft. AuBerdem
ist sie nur dann angebracht, wenn tatsachlich unklar ist, womit Sie konkret
beginnen sollten. Wenn lhnen nur allzu klar ist, worlber sich lhr Gegentiber
beschwert, sparen Sie sich lieber die Nachfrage.

10.4.4 Fragen einfach zuriickgeben

Bei plumpen polemischen Fragen ist es manchmal das beste, sie einfach unbe-
antwortet zurlickzugeben. Einen Preis fur Originalitdt werden Sie damit sicher
nicht gewinnen, doch ist es immer noch besser, als wenn Sie gar nichts ant-
worten und nur still die Augen nach oben verdrehen.

Beispiel: Beeindruckende Leistung

»Was ich Sie noch fragen wollte«, bemerkt Herr Harder stffisant zu seinem Kolle-
gen Binder, »wie machen Sie es eigentlich, mit so wenig Hirn so viel Mist zu produ-
zieren?« Herr Binder erwidert fréhlich: »Keine Ahnung. Wie machen Sie es denn?«

Aggressive Gegenfragen

Neben den eher sanften oder defensiven Exemplaren gibt es auch noch eine

ganze Reihe aggressiver Gegenfragen, mit denen Sie im Grunde zum Gegen-

angriff GUbergehen. Diese »harten« Fragen sind nur dann am Platz, wenn Sie

wirklich unfair angegangen werden. Ansonsten wirken Sie einschiichternd,

grimmig und unsympathisch. Sie tun sich keinen Gefallen, wenn Sie auf eine

etwas respektlose Frage gleich aggressiv zurilickfragen. Aggressive Gegenfra-

gen sind z.B.:

= »Woher wissen Sie das?« (noch das mildeste Exemplar)

= »Warum fragen Sie?«, »Worauf wollen Sie hinaus?«, »Was wollen Sie ei-
gentlich damit sagen?«

= »Ich habe es IThnen eben erklart. Warum hoéren Sie mir nicht zu?«, »Warum
haben Sie mich nicht verstanden?«, »Wieso drehen Sie mir das Wort im
Mund herum?«
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= »lch werde diese Frage nicht kommentieren. Warum versuchen Sie eigent-
lich mich mit allen Mitteln zu provozieren?«
= »Sie haben sich vorher nicht richtig informiert. Warum eigentlich nicht?«

Auf den ersten Blick wirken diese Gegenfragen sehr stark. Der Fragende wird
eingeschiichtert und gewissermaBen »mundtot« gemacht. Manche Fiihrungs-
krafte setzen solche Fragen daher gerne ein, um lastige Fragen abzuschitteln.
Doch damit tun sie sich keinen Gefallen, denn sie zeigen nur, dass sie die Frage
als Zumutung empfinden und nicht beantworten wollen. Ist die Frage jedoch
berechtigt, erscheint eine solche Gegenfrage als anmaBend und arrogant.

10.5 Der Gegensog

Wie haben es eben bei den Suggestivfragen angesprochen: Es gibt Situati-
onen, in denen wir uns in einer ganz bestimmten Weise verhalten missen,
sonst verletzen wir die ungeschriebenen Regeln und erscheinen unhéflich,
dreist oder dumm. Wenn uns jemand griit, sollten wir den GruB erwidern.
Wenn Sie als Gast bei jemandem eingeladen sind, kdnnen Sie sich nicht so ver-
halten, als waren Sie bei sich zu Hause. Solche ungeschriebenen Regeln haben
durchaus ihren Sinn und es ist ratsam, sich an sie zu halten. Auf der anderen
Seite gibt es Situationen, die uns eine bestimmte Reaktion aufzwingen, die
wir eigentlich gar nicht wollen. Es ist so, als wiirden wir in einen Sog geraten,
der uns einfach mitreiBt. Wir verhalten uns so, als kénnten wir gar nicht an-
ders. Konnen wir aber oftmals doch. Wir miissen nur versuchen, einen »Ge-
gensog« aufzubauen, um die Situation zu durchbrechen.

10.5.1 Erster Schritt: Den Sog erkennen

Machen Sie sich klar, dass von bestimmten Situationen eine Sogwirkung aus-
geht. Dann haben Sie eine gute Voraussetzung geschaffen, sich diesem Sog
zu entziehen. Manchmal sind diese Situationen ganz banal und es liegt nur an
einer bestimmten Art der Formulierung, dass wir so und nicht anders handeln.
Von den Suggestivfragen war bereits die Rede, ein anderes Beispiel sind die
unvollstandigen Alternativen, auf die wir gleich zu sprechen kommen.

10.5.2 Zweiter Schritt: Kldren Sie die Alternativen

Nicht immer muss es negative Folgen haben, wenn Sie sich einfach dem Sog
Uberlassen. Unter Umstdnden ist es sogar die beste Alternative. Dazu missen

197



Achte Lektion: Schlagfertig vor Publikum

Sie aber wissen, was lhre Interessen sind und was Sie sonst noch fiir Moglich-
keiten haben. Dann kdnnen Sie sich souverdn entscheiden, ob Sie dem Sog
folgen oder ihn bewusst durchbrechen.

10.5.3 Dritter Schritt: Durchbrechen Sie den Sog

Haben Sie sich einmal fiir einen »Gegensog« entschieden, dann ist es oft gar
nicht schwierig, den Sog zu durchbrechen. Eine einfache Formulierung kann
dem Sog schlagartig seine ganze Kraft entziehen und den anderen mit einer
neuen Sogwirkung konfrontieren, diesmal aus der Gegenrichtung.

10.5.4 Der Gegensog bei Suggestivfragen

»Sie wollen doch wohl keine Grundsatzdiskussion vom Zaun brechen?« hieR
unser Beispiel fiir die Suggestivfrage. Wenn Sie sich gegen den Sog entschie-
den haben, antworten Sie: »Doch genau, eine Grundsatzdiskussion will ich
jetzt fuhren.«

Eine solche Antwort entfaltet eine auBerordentlich starke Wirkung. Der Sog
der Suggestivfrage ist augenblicklich verschwunden. Ihr Gegentiber muss Ih-
nen gegeniber jetzt erst einmal begriinden, warum er keine Grundsatzdiskus-
sion fihren will. Und Sie sind im Vorteil. Allerdings wirken solche offensiven
Feststellungen im Vergleich zur Nachfrage (»Wieso wollen Sie keine Grund-
satzdiskussion fuihren?«) sehr herausfordernd. Wenn wirklich niemand au-
Rer Ihnen eine »Grundsatzdiskussion« fiihren will, haben Sie ganz schlechte
Karten. Sie kdnnen lhr Statement auch ein klein wenig abmildern, indem Sie
die Suggestivfrage noch einmal wiederholen. Oder indem Sie die rhetorische
Frage vorausschicken: »Warum nicht?«

Beispiel: Gegensog — So wehren Sie sich gegen Suggestivfragen

In der Kantine packt Herr Peters seine Zigaretten aus. Frau Gubitz bemerkt: »Sie
wollen hier doch wohl nicht rauchen?« — »Doch«, sagt Herr Peters, »ich will hier
rauchen.«
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Der Gegensog

Unvollstindige Alternativen

Ein hdufiges Mittel, um lhnen eine bestimmte Reaktion abzufordern: Ihr Ge-
geniliber fordert Sie auf, zwischen mehreren Moglichkeiten zu wéhlen. Dabei
gibt es Loésungen, die lhnen besser gefallen, doch die nennt er nicht. Dagegen
kdnnen Sie sich ganz einfach wehren: Sie bringen die unterschlagene Alterna-
tive wieder ins Spiel — sofern Sie sie kennen. Frage: »Sollen wir uns eine Pizza
kommen lassen oder méchtest du lieber die Reste von gestern?« Antwort:
»Was haltst du davon, wenn wir heute Essen gehen?«

Aber auch wenn Sie noch keine Ahnung haben, welche weiteren Moglichkei-
ten es gibt, kdnnen Sie die unvollstandigen Alternativen zurlickweisen. Frage:
»Gehen wir ins Theater oder bleiben wir hier?« Antwort: »Keine Ahnung. Lass
uns mal schauen, was im Kino lauft.«

Hinterfragen Sie unausgesprochene Voraussetzungen

Manchen Auswabhlfragen liegen auch ungeklarte Voraussetzungen zugrunde.
Gerade bei Verkaufsgesprachen ist das ein beliebtes Mittel, Sie zu beeinflus-
sen. Sie kénnen diese Strategie schlagfertig durchkreuzen.

Beispiel: Terminplanung

»Herr Welker hat noch zwei Termine frei. Passt es lhnen am Dienstag oder am Don-
nerstag?«, fragt die Dame am Telefon. »Erklaren Sie mir erst mal, warum ich tber-
haupt einen Termin mit Herrn Welker machen sollte«, erkundigt sich Herr Kaminski.

Kommen Sie Anweisungen nicht nach

Ein ganz erstaunliches Phanomen: Jemand fordert uns auf, irgendetwas zu
tun — und wir tun es. »Nennen Sie mir drei Griinde, warum es besser ist,
Kaffee zu trinken als Teel« Und wir suchen exakt nach drei Griinden. SchlieB3-
lich spricht ja nichts dagegen, das zu tun. Es spricht aus unserer Sicht zwar
auch nichts dafir — aber wir tun es eben. Anweisungen erzeugen einen Sog,
mitunter einen ungeheuren Sog. Umso wichtiger ist es, ihnen entschieden
entgegenzutreten, wenn es gar nicht in lhrem Interesse liegt, der Aufforde-
rung nachzukommen. Haben Sie sich namlich erst einmal auf die Anweisung
eingelassen, wird die Sogwirkung immer starker. Erklaren Sie also rundheraus:
»Warum sollte ich das tun?« Der andere muss lhnen nun Griinde nennen. Sie
kdnnen die Anweisung auch nach lhren Interessen abandern, wenn das még-
lich ist. Und haufig ist es moglich. Manchmal geht es ja um wichtigere Dinge
als um die Vorzilige von Kaffee oder Tee. »Nennen Sie mir drei Griinde, warum
Sie die Projektleitung libernehmen sollen!« — »Zwei genligen.«
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Uben Sie: Gegensog aufbauen

Versuchen Sie bei den folgenden Beispielen die »Sogwirkung« zu durchbrechen

und nach Moglichkeit einen »Gegensog« aufzubauen. Unsere Lésungsvorschlage

finden Sie in Kapitel 12.

1. In einem Seminar fragt der Leiter: »Wollen Sie gleich eine Rauchpause machen?
Oder erst in einer halben Stunde?«

Ihre Reaktion:

2. Die Gastgeberin tritt auf Sie zu und bemerkt: »Sie haben doch sicher nichts
dagegen, wenn ich Sie neben Herrn Kiinstle setze?« Eigentlich wiirden Sie lieber
neben Frau Ulrich sitzen.

Ihre Reaktion:

3. Ein Mann auf der StraRe bittet Sie: »Waren Sie so freundlich und halten mal
eben zwei Minuten meinen Hund? Ich muss eben mal kurz in die Apotheke und
da darf der nicht mit!«

Ihre Reaktion:
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11  Neunte Lektion: Schulen Sie Ihr
Sprachvermdgen

In dieser letzten Lektion geht es um den »Feinschliff«. Sie erfahren, wie Sie lhr
Sprachvermdgen verbessern und lhre Antworten beschleunigen kénnen. Sie
haben alle gebrauchlichen Techniken kennen gelernt und sollen sie nun an-
wenden. Dazu geben wir lhnen eine Vielzahl von Beispielen, auf die Sie ganz
nach Belieben kontern kénnen.

11.1  Ihr Handwerkszeug — die gesprochene Sprache

Wer schlagfertig sein will, der muss gut mit Sprache umgehen kénnen - und
zwar mit der gesprochenen Sprache. Diese »Spreche« unterscheidet sich mit-
unter gewaltig von der »Schreibe«. Tatsdchlich sind unterschiedliche Hirnareale
dafiir zustédndig. Das ist vielleicht auch ein Grund dafir, dass viele Menschen,
die mitreiBend reden kdnnen, grausig formulieren, sobald sie einen Stift in
die Hande bekommen. »Schreib einfach auf, was du gesagt hast«, werden sie
ermuntert, doch das ist gar nicht so einfach. Denn es handelt sich um zwei
Fertigkeiten, die zwar zusammenhangen, aber doch auch eigenstandig sind.

Ab jetzt Sprechtraining

Da Sie hier nicht erlernen wollen, wie man witzig schreibt, kann das nur ei-
nes bedeuten: Sie missen Ihre schlagfertigen Antworten sprechen, ausspre-
chen. Nicht alles, was auf dem Papier komisch wirkt, »funktioniert« auch
noch, wenn Sie es sagen. Und manche Bemerkungen, mit denen jemand einen
Volltreffer landet, erscheinen seltsam oder sogar »einfallslos«, wenn man sie
spater nachliest.

Alle schlagfertigen Antworten, die Sie ab jetzt geben, sprechen Sie daher
bitte aus. Laut und deutlich, so wie Sie das auch in der entsprechenden Si-
tuation tun wirden. Oder wiirden Sie zu einem Zettel greifen, den Sie Ihrem
Gesprachspartner Uberreichen?

Erst langsam, dann schnell

Vielleicht fragen Sie sich, warum wir jetzt mit dem Sprechen beginnen, wah-
rend Sie vorher lhre Antworten schriftlich ausknobeln durften. Dafir gibt es
einen einfachen Grund: Schreibend formulieren wir automatisch langsamer.
Das hat viele Vorteile, wenn wir Schlagfertigkeit einiben wollen. Denn Trai-
ning funktioniert sehr effektiv nach folgendem Prinzip: Erst machen wir die
Dinge ganz langsam. Und dann machen wir sie schnell.
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Sie kénnen also samtliche Ubungen, die Sie bis hierhin schriftlich gemacht
haben, noch einmal miindlich wiederholen. Sprechen Sie unbedingt »frei,
also lesen Sie nicht einfach Ihre Antwort ab. Auch wenn Sie »im Prinzip« das-
selbe sagen, was Sie auch notiert hatten, es ist ein Unterschied, ob Sie etwas
schriftlich ausformulieren oder miindlich, mit »lhren eigenen Worten« sagen.

Pflegen Sie Ihren personlichen Stil

Jeder von uns spricht auf eine andere Weise, das zeigt sich ja auch in dem
Ausdruck: »Sagen Sie es mit lhren eigenen Worten«. Weit mehr noch als die
geschriebene Sprache ist unsere »Spreche« etwas sehr Personliches, das ganz
zu uns gehort. Was immer Sie fiir schlagfertige Antworten geben, sagen Sie es
immer mit »lhren eigenen Worten«, denn eine Antwort kann noch so witzig
und originell formuliert sein, wenn sie nicht zu Ihnen gehort, wird sie nie eine
vergleichbare Wirkung erzielen.

Beispiel: »Mundgerecht«

In Film und Fernsehen machen sich viele Schauspieler die Satze, die sie sprechen
missen, »mundgerecht«; das heiRt, sie &ndern ihren Text so um, dass er sich fir
sie gut sprechen ldsst. Sie sollten ebenso verfahren und nur »mundgerechte« Satze
sprechen.

11.2  So wird lhre »Spreche« schlagfertiger

Ihre Art zu sprechen sollten Sie nicht aufgeben. Das heit aber nicht, dass Sie
Ihre »Spreche« nicht wesentlich schlagfertiger machen kénnten. Das ist sehr
wohl moglich. Auf den folgenden Seiten erfahren Sie, wie das geht. Dabei
wollen wir lhnen nicht vorschreiben, wie Sie zu sprechen haben, sondern Ih-
nen Anregungen geben, was Sie tun kénnen. Uberlegen wir zunichst einmal:
Was zeichnet eine schlagfertige »Spreche« aus?

= Sieist knapp.

= Sie ist anschaulich.

= Sieist klar strukturiert.

= Sie ist witzig und humorvoll.

Genau an diesen Eigenschaften kénnen Sie arbeiten — und Sie werden lhre
Schlagfertigkeit verbessern. Alles, was Sie brauchen, ist ein Aufnahmegerat,
z.B. ein handelsiblicher Kassettenrekorder mit Mikrofon. Und es kann losge-
hen!
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11.2.1 Formulieren Sie knapper

Vielleicht neigen Sie zu etwas »raumgreifenden« Formulierungen. Dagegen
ist zunachst nicht viel zu sagen. Doch Sie werden feststellen, dass Ihre Be-
merkungen schlagfertiger werden, wenn Sie alles Uberflussige Beiwerk weg-
lassen. Der Grund: Der Satz wird schneller, er bekommt mehr »Drive«. Denken
Sie noch mal an den Fechtkampf zuriick. Da werden Sie auch nur schwer einen
Treffer landen kénnen, wenn Sie weit ausholen. Es kommt noch etwas hinzu:
Kurze Satze sind verstandlicher. Wir haben die »natirliche Grenze« der Ver-
standlichkeit von 13 Wortern pro Satz bereits angesprochen. Sie sollten jetzt
natiirlich nicht anfangen Worter zu zdhlen oder in einen abgehackten Stum-
melsatz-Stil verfallen. Aber probieren Sie es doch einfach mal aus, wie sich
Ihre Spreche verandert, wenn Sie sich um Knappheit bemiihen und alle Fillsel
wie »na jag, »also, ich meine« oder »wie ich schon sagte« etc. weglassen.

Blahworter vermeiden

Alles, was lhren Satz »aufblaht«, lassen Sie weg. Dazu gehoren bestimmte
Ausdriicke, die sich durch kiirzere ersetzen lassen. »Ich werde Sie Uiber mog-
liche Stérungen im Betriebsablauf unverziiglich in Kenntnis setzen.«

Stattdessen kdnnen Sie auch sagen: »Bei Stérungen informiere ich Sie so-
fort.« Oder schlichter: »Wenn was passiert, melde ich mich.«

Uben Sie: Knappe Sitze

Beschreiben Sie lhre berufliche Tatigkeit. Zunachst frei von der Leber weg. Dann
bemihen Sie sich um Knappheit. Beide Versionen nehmen Sie bitte mit einem Kas-
settenrekorder auf. Horen Sie sich anschlieBend beide Versionen an. Welche gefallt
Ihnen besser? Welche ist praziser, pragnanter, ansprechender? Warum?

11.2.2 Machen Sie es anschaulicher

Bemihen Sie sich darum, lhre Aussagen moglichst anschaulich zu machen Da-
durch kénnen Sie sich besser verstandlich machen. Und lhre Satze wirken
starker, bleiben besser im Gedachtnis haften. Das Geheimnis einer anschau-
lichen Sprache ist die Uberzeugungskraft ihrer Bilder und Vergleiche. Sie tiber-
setzen das, was Sie sagen wollen, in einen passenden Vergleich, den lhr Ge-
geniber nachvollziehen kann.

Originalitat wirkt starker

Es gibt eine ganze Reihe von abgegriffenen Bildern und Klischees, die jeder
kennt und jeder versteht: »Das ist nur die Spitze des Eisbergs«, »lch muss
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wieder die Kastanien aus dem Feuer holen«, »Dadurch kommen wir vom Re-
gen in die Traufe.« Dass sie jeder versteht, ist gewiss von Vorteil, auf der
anderen Seite wirken diese viel gebrauchten Redensarten ziemlich matt. Vor
allem im Vergleich mit einem originellen, ungewohnten, Uberraschenden Bild.

Beispiel: Zéhne putzen mit dem Besen
»Diese ganzen MaBnahmen sind véllig Uberdimensioniert, um das Problem in den

Griff zu bekommen«, bemerkt der Biroleiter. »Wer sich die Zahne putzen will, der
braucht auch keinen Besen, sondern eine Zahnburste.«

Bei der »Spreche« sind die Anforderungen an Originalitdt gewiss geringer als
bei der »Schreibe«, und doch wirkt es frischer, einpragsamer und schlieB3-
lich auch Uberzeugender, wenn Sie einen ungewdhnlichen Vergleich wagen.
Wenn Sie nicht zum hundertsten Mal davon reden: »Wir miissen das Rad nicht
neu erfinden.« Sondern sich einen neuen Vergleich ausdenken. Fallt Ihnen ein
passender ein?

Uben Sie: Abgedroschene Redensarten ersetzen

Versuchen Sie fir die folgenden Redensarten neue Bilder oder Vergleiche zu finden.
Wenn es Ihnen gelingt, die Aufgabe mindlich zu I6sen — herzlichen Gliickwunsch.
Wenn nicht, nun ja, die Aufgabe ist auch nicht so ganz einfach. Am besten bestim-
men Sie zunachst einmal, worum es bei der Redensart genau geht, dann suchen Sie
sich einen anderen Bereich und probieren aus, ob Sie eine Gemeinsamkeit entde-
cken. Unsere Losungsvorschlage finden Sie in Kapitel 12.

1. »Wir missen das Rad nicht neu erfinden.«

Ihre Version:

2. »Die Ratten verlassen das sinkende Schiff.«
Ihre Version:

3. »Machen Sie doch nicht aus einer Miicke einen Elefanten.«
Ihre Version:

4. »Wir sitzen doch alle im selben Boot.«
Ihre Version:

Abgedroschenen Redensarten neues Leben einhauchen

Urspriinglich waren die Redensarten, die uns heute so abgedroschen erschei-
nen, gar nicht so Ubel. Sie waren sogar hochst originell und anschaulich. Die
Ratten, die das sinkende Schiff verlassen, das Licht am Ende des Tunnels und
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die beriihmte Spitze des Eisberges, das waren aussagekraftige Bilder, mit de-
nen sich viele Sachverhalte kurz und verstandlich ausdriicken lieBen. Eben
weil sie so anschaulich waren, wurden sie so gern genommen, immer wieder
und wieder, zu allen passenden und unpassenden Gelegenheiten.

Heute sind viele dieser Redensarten durch standigen Gebrauch so abgegrif-
fen und nichtssagend geworden, dass wir sie kaum noch ernsthaft verwen-
den kdnnen. Sonst wird unsere Sprache farblos und klischeehaft. Wir knnen
aber noch sehr viel Nutzen aus den alten Redensarten ziehen, wenn wir sie
mehr oder weniger stark verfremden. »Wir sind alle im selben Boot« spricht
niemanden mehr an. »Wir sitzen alle auf der selben Luftmatratze« oder »Wir
sitzen alle im selben Luxusliner« wirkt dagegen viel lebendiger.

Sie konnen mit den alten Redensarten prima spielen: »Das, was Sie fur das
Licht am Ende des Tunnels gehalten haben, war der entgegenkommende
Zug.« Oder: »Wir standen am Rande des Abgrunds. Heute sind wir schon
einen Schritt weiter.«

Lassen Sie Bilder leben

Ihre Sprache wird anschaulicher, wenn Sie lhre Bilder beleben, wenn sich lhre
Zuhorer das, was Sie da sagen wirklich vorstellen kdnnen. »Wir haben die
Talsohle durchschritten«, das ist nichtssagend. Malen Sie das Bild hingegen
ein wenig aus, fligen Sie ein paar Details hinzu, fangt es pl6tzlich an zu leben.

Suchen Sie neue originelle Bilder

Es ist gar nicht so einfach sich in neuen originellen Bildern auszudriicken.
Woher sollen wir die nehmen? Voraussetzung ist ja immer, dass lhre Zuhorer
das Bild verstehen. Ein einfallsreiches Bild nutzt Ihnen gar nichts, wenn die
anderen gar nicht wissen, worauf Sie hinauswollen. Halten Sie sich ruhig an
das Naheliegende, das jeder kennt: Bergsteigen, Angeln, Apfelbaum, Spinnen-
netz, Bootfahren, Autofahren, FuBballspielen und vieles mehr. Diesen ver-
trauten Bildern kénnen Sie ja auch eine neue Bedeutung geben.

Beispiel: Liebe ist wie ein Haifisch

Der Schauspieler Richard Gere hat in einem Interview fur die Liebe ein neues, Uber-
raschendes Bild gefunden: Den Haifisch. Die Liebe miisste wie der Haifisch standig
in Bewegung bleiben, sonst wiirde sie zugrunde gehen (fiur alle Laien in Sachen
Meereskunde: wie der Haifisch auch). AuBerdem musste sie von Zeit zu Zeit in uner-
grindliche Tiefen hinabtauchen, um neue Nahrung zu finden.

Zugegeben, ein recht gewagter Vergleich, aber einer, der in Erinnerung bleibt,
denn den Haifisch bringen wir ja eher mit ganz anderen Dingen in Zusammen-

205



Neunte Lektion: Schulen Sie lhr Sprachvermogen

hang. Er gilt (zu Unrecht Ubrigens) als brutaler Killer, als grausamer Raubfisch.
Insoweit ist dieser Vergleich sicher nicht jedermanns Sache. Und doch ist es
ein guter Anhaltspunkt fir Sie, mal nach Zusammenhangen zu suchen, an die
nicht gleich jeder denkt.

Uben Sie: Bilder

Versuchen Sie fur die folgenden »Objekte« Bilder zu finden, mit denen Sie be-
stimmte Aspekte beschreiben kdnnen. Denken Sie an Gemeinsamkeiten. Was ist so
ahnlich wie das, was Sie beschreiben wollen? Beschrinken Sie sich auf einzelne As-
pekte wie im obigen Beispiel (immer in Bewegung, unergriindlich), denn Sie kénnen
die Objekte nicht komplett »abbilden«. Unsere Vorschldge finden Sie in Kapitel 12.
1. lhre Familie ist wie:

weil

2. lhr Beruf ist wie

weil

3. Ein ehrgeiziger Mensch ist wie
weil

4. Eifersucht ist wie

weil

11.2.3 Verwenden Sie einprdagsame Strukturen

Schlagfertige Antworten sind Uibersichtlich aufgebaut. Verschlungene Gedan-
kenketten kommen bei Ihren Zuhdrern nicht an. Eingeschobene Gedanken,
Abschweifungen und nachklappernde Nebenaspekte schwachen die Wirk-
samkeit Ihrer Antwort. Dabei geht es nicht um die Kiirze, sondern darum, dass
Sie lhre Gedanken klarer herausarbeiten, ihnen sozusagen mehr Kontur geben.

Gegensatze scharfen die Aussage

Alles, was wenig Gegensdtze hat, was flach ist, lasst sich buchstablich
schlechter »be-greifen«. Wenn wir hingegen unseren Gedanken starker zu-
spitzen und starke Kontraste bilden, wird die Sache verstandlicher. Ein Bild
in Schwarz und WeiR erfassen wir schneller als eines in Hellgrau und Dunkel-
grau. Nun kénnen Sie Gegensatze auf verschiedenen Ebenen einsetzen.
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= Aussage lhres Gegenibers, auf die Sie schlagfertig kontern: Ihre Antwort
ist ein »Gegensatz« zur ersten Aussage.

= Auf Satzebene: Erst kommt der eine Satz, dann kommt der »Gegensatz,
der ihm widerspricht. »Manche Leute halten Sie fiir aggressiv und arro-
gant. Ich sage, der Mann kennt halt seinen Wert.«

= Auf Wortebene: Sie verstarken die Aussage, indem Sie den Gegenbegriff
ebenfalls ins Spiel bringen. »letzt haben wir so lange gewartet fur so ein
kurzes Vergniigen.«

Mehrere Gegenbegriffe

Erleichtert wird die Sache durch den Umstand, dass es hdufig nicht nur einen,
sondern gleich mehrere Gegenbegriffe oder Kontraste gibt. Allzu streng soll-
ten wir das ohnehin nicht sehen. So kdnnen Sie zu »siiB« die Gegenbegriffe
»sauer«, aber auch »bitter« und »salzig« nehmen, im weiteren Umfeld auch
noch so etwas wie »héasslich« oder »frech« (das stiRe Kind, das freche Kind).
Zu »blau« konnen Sie den Gegenbegriff »rot« nehmen (mannliche Farbe, weib-
liche Farbe), aber auch »grau« (wenn vom Himmel die Rede ist) oder »braun«
(wenn wir von sauberem oder schmutzigem Wasser sprechen), schlieBlich ist
sogar »nilichtern« moglich, wenn namlich vom Alkohol die Rede ist.

Beispiel: »Die Wahrheit iiber die Griinen«

In einer Fernsehdiskussion wurde der FDP-Vorsitzende Christian Lindner von der
Griinenchefin Kathrin Goring-Eckhardt attackiert. Lindner erklarte, dass diese Vor-
wirfe »falsch« seien. Und sagte: »Wenn Sie aufhdren, die Unwahrheiten tber die
FDP zu sagen, hore ich auf, Wahrheiten Uiber die Griinen zu sagen.«

Gleichartiges schafft Ubersicht

Eine gute Form, eine Ubersichtliche Struktur bekommt Ihr Satz erst, wenn Sie
zu den Gegensatzen auch Gleichartiges hinzufiigen. Als Kontrast zum Kont-
rast sozusagen. Tatsachlich wirken die Gegensatze wesentlich starker, wenn
sie von gleichgebauten Formulierungen eingefasst werden. Erinnern Sie sich
noch an die »klassische« Antwort von Winston Churchill (siehe Kapitel 9.9.2).
Sie war deswegen so liberzeugend geraten, weil an entscheidender Stelle ein
Gegensatz aufschien (geben — nehmen), ansonsten aber die Formulierung vol-
lig gleich blieb.

Wiederholung sorgt fiir Verstarkung

Nun war Churchills Formulierung ein Echo auf die Aussage der Lady Astor, doch
Sie kdnnen auch Ihre eigene Aussage Uibersichtlicher machen, indem Sie be-
stimmte Elemente immer wieder Gibernehmen. Durch Wiederholung kdnnen Sie
Ihre Kernaussagen sehr stark hervorheben und bei Ihren Zuh&rern verankern.
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Eines der beriihmtesten Beispiele ist die Rede von Martin Luther King, die er
am 28. August 1963 beim so genannten »Marsch auf Washington« gehalten
hat. Der stets wiederkehrenden Satz »| have a dream« hat sich fest in das
Gedachtnis der Amerikaner eingepragt.

Uben Sie: Gleichartiges und Gegensitzliches

Bilden Sie zu den folgenden Satzen »Gegensatze«, bei denen Sie einen der zentra-

len Begriffe durch seinen Gegenbegriff ersetzen, die Ubrigen Elemente aber weitge-

hend beibehalten — auch wenn dabei der groRte Unsinn herauskommt. Eine leichte

Aufgabe - daher bitte mindlich. Losungsvorschlage in Kapitel 12.

= »Horen Sie auf, hier so einen Krach zu schlagen.«

= »Wirden Sie mich bitte spater noch einmal anrufen?«

= »lIch verstehe nicht, warum wir diese lacherliche Kleinigkeit nicht schon langst
erledigt haben!«

= »Sie leben wohl hinter dem Mond.«

= »Kommen Sie eigentlich morgen zur Er6ffnung der Ausstellung?«

= »Geben Sie mir bitte die Gabel.«

11.2.4 Setzen Sie auf Humor und Witz

Mit dem Thema Humor und Lachen haben wir uns ja bereits beschaftigt, vor
allem haben wir die komischen Uberraschungseffekte angesprochen (siehe
Kapitel 9.4). Darliber hinaus mochten wir lhnen noch ein paar Hinweise geben,
wie Sie Ihre »Spreche« noch etwas humorvoller machen kénnen.

Die Kunst des Weglassens

Wir haben gesagt, dass schlagfertige Antworten generell knapp sein sollten,
auch wenn sie gar nicht humorvoll gemeint sind. Beim Witz kommt allerdings
etwas Entscheidendes hinzu oder sagen wir besser, etwas Entscheidendes
fallt weg: Der Witz ist namlich zu knapp. Es wird nicht alles ausgesprochen.
Was fehlt, fligt der Zuhdrer in seinem Kopf hinzu — und lacht.

Beispiel: Hotelfriihstiick

Die Pensionswirtin sagt zu ihrem Gast, wahrend sie ihm den Morgenkaffee eingieft:
»Hmm, sieht nach Regen aus.« Der Gast erwidert hoflich: »Aber wenn man dann
genauer hinschaut, ist es doch Kaffee.«

Dieser Witz funktioniert nur, solange das Wesentliche nicht ausgesprochen
wird. Die Wirtin redet Uber das Wetter, der Gast hingegen Uber den Kaffee.
Wir werden dhnlich Gberrascht wie die Wirtin und lachen erst, wenn wir be-
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greifen, wovon gar nicht die Rede ist, dass der Kaffee namlich so diinn ist wie
Wasser. Das ist die ganze Pointe.

Weglassen — aber was?

Natdrlich wird Ihre Antwort nicht dadurch schon witziger, dass Sie irgendet-
was weglassen, was sich lhr Gegenliber zur Not selbst zusammenreimen kann.
Vielmehr geht es darum, dass Sie dem Vorhandenen eine neue Bedeutung
geben. Und genau an dieser Stelle lassen Sie etwas weg.

Sie lassen die Szene kippen. Ohne das zu erklaren. Sie vertrauen darauf, dass
die anderen die neue Bedeutung verstehen. Wer die fehlende Information
nicht ergdnzen kann, der hat den Witz nicht verstanden. Und wie Sie sicher
aus Erfahrung wissen, kann man einen Witz nicht erklaren. Entweder man
versteht ihn und lacht. Oder er ist verloren.

Mehrdeutigkeiten gesucht

Um eine neue Bedeutung in die vorhandene Situation hineinzubekommen,
brauchen Sie Dinge, die mehrdeutig sind. Haufig sind einzelne Worter, die
mehrere Bedeutungen haben oder die sich dhnlich anhdren wie ein Wort, das
eine vollig andere Bedeutung hat. Wir haben das »Ohr fuir den Doppelsinn«
bereits angesprochen und kénnen nur noch einmal unterstreichen, wie hilf-
reich es ist, jeden noch so entlegenen Doppelsinn aufzugreifen.

Es konnen aber auch mehrdeutige Situationen sein. Denken Sie an den Auto-
fahrer, der »ldiot!« brillt und zur Antwort erhdlt »Angenehm, Dahlmann«
(siehe Kapitel 9.8.2). Die Szene ist nur deswegen »witzig«, weil wir die beiden
Situationen im Kopf haben: Beschimpfung und konventionelles Vorstellen,
das nach dem Muster ablauft: »Meier.« — »Angenehm, Miiller.«

Wir basteln uns eine witzige Antwort

In der Praxis dirfen Sie nicht erwarten, dass lhnen die Pointen nur so zuflie-
gen. Das macht aber nichts, solange Sie Uberhaupt irgendwie wortspielerisch
(oder situationskomisch) tatig werden. Wir haben es schon mehrmals ange-
sprochen und wiederholen es an dieser Stelle gerne noch einmal: Wenn Sie
angegriffen werden, sind die Anspriiche an Eleganz, Wortwitz und Origina-
litat erheblich abgesenkt. Daher basteln wir uns jetzt gemeinsam eine witzige
Antwort, die vermutlich niemanden zu Lachanfallen bringen wird, die aber
praxistauglich ist.
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Beispiel: Der richtige Umgang mit Kunden

Im Kollegenkreis erzdhlen Sie von einem besonders schwierigen Kunden. Sie berich-
ten, wie viel Arger er lhnen schon bereitet hat. Eine Kollegin bemerkt spitz: »Na,
das ist ja auch kein Wunder. Sie kdnnen eben nicht richtig mit Kunden umgehen.«

Kommt lhnen dieses Beispiel irgendwie bekannt vor? Hoffentlich, denn wir
haben es bereits beim »Absurden Theater« kennen gelernt. Jetzt spielen Sie
kein »absurdes Theater, jetzt Uben Sie lhren Wortwitz. Nun, haben Sie schon
eine Vermutung, wo Sie einhaken kdnnten?

Auf der Suche nach dem Doppelsinn

Ganz richtig, es handelt sich um das Woértchen »umgehen, das die nitzliche
Eigenschaft hat, mehrdeutig zu sein. Umgehen kann den Umgang mit irgend-
etwas bezeichnen, aber auch das Vermeiden von irgendetwas. »Kommst du
zur Betriebsfeier?« — »Nicht wenn es sich irgendwie umgehen lasst.«

Treffer! Daraus lasst sich doch ein brauchbarer Konter zusammenbasteln.
Statt Kundenbetreuung Kundenvermeidung. Also, starten wir einen Versuch:
»Na, wie man Kunden umgeht, das wissen Sie natirlich am besten.« — Viel-
leicht bevorzugen Sie auch die selbstironische Variante: »Ich glaube, niemand
in der Firma kann so gut Kunden umgehen wie ich.«

Uben Sie: Doppelsinn aufgreifen

Formulieren Sie Antworten, die auf irgendeinen Doppelsinn Bezug nehmen. Nach

Moglichkeit miindlich. Unsere Losungsvorschldge sind in Kapitel 12.

1. Ein Gerat geht kaputt. Sie rufen beim Kundendienst der Firma an, werden von
einem zum anderen Berater durchgestellt. SchlieBlich haben Sie jemanden am
Apparat, der fiir das Gerat zustandig ist. Seine erste Frage: »Haben Sie tUber-
haupt einen Wartungsvertrag mit uns?«

Ihre Antwort:

2. lhnen unterlauft ein kleiner Fehler. Ihr Vorgesetzter, Herr Jonas, nimmt Ihnen
das Ubel und fragt: »Sie wollen mich wohl fertig machen?«
Ihre Antwort:

3. lhr langjahriger Kollege, Herr Dittrich, hat sich einen schweren Fehler erlaubt.
Als er dann noch versucht, die Sache auf andere zu schieben, wird er von den
Kollegen geschnitten. Die Sekretarin bemerkt zu lhnen: »Ich finde, eine solche
Behandlung hat Herr Dittrich nicht verdient.«

Ihre Antwort:
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11.2.5 Spielerische Eleganz: Die Platzhalter-Technik

Dieses Stilmittel macht Eindruck. Wenn Sie davon Gebrauch machen, wirkt
das sehr souverdn und sprachlich gewandt. Es lasst sich gut mit einem Schuss
Selbstironie kombinieren und zaubert im Idealfall ein feines Lacheln in die Ge-
sichter Ihrer Zuhorer. Bei einem eher rustikalen Publikum werden Sie mit der
»Platzhalter-Technik« allerdings auf wenig Sympathie stoRen. Manche wer-
den lhre Antwort vielleicht gar nicht richtig verstehen. Wie das halt so geht,
wenn man voraussetzt, dass die Zuhorer mitdenken.

Bei der »Platzhalter-Technik« sagen Sie namlich nicht klipp und klar, was Sie
meinen. Sie setzen stattdessen Platzhalter ein. Zum Beispiel Pronomen »das
eine — das andere«. Damit nehmen Sie auf zwei unterschiedliche Dinge Bezug,
von denen vorher die Rede war. Und der besondere Witz bei der Sache ist,
dass der Zuhorer entscheiden muss, was mit dem einen und was mit dem
anderen gemeint ist.

Das klingt recht abstrakt, doch werden Sie gleich verstehen, wie die Sache
funktioniert. Nehmen wir an, jemand stellt Sie vor die Wahl: »Entweder Sie
Ubernehmen die Leitung der Gruppe oder Sie halten sich vollig raus.« Eine
Antwort mit der Platzhalter-Technik konnte lauten: »Da Sie wissen, dass ich
das eine nicht fertigbringe, lasse ich mich zu dem andern tberreden.«

Das Vergniigen zu wissen, was gemeint ist

Die Technik funktioniert nur, wenn es keinen Zweifel gibt, welcher Platzhalter
wofir steht. Ihre Zuhorer ratseln nicht dariiber, ob Sie die Leitung der Gruppe
Ubernehmen. lhnen ist nur allzu klar, dass Sie es »nicht fertigbringeng, sich
vollig rauszuhalten. Dass Sie das nicht aussprechen missen, darin liegt das
besondere Vergniigen fur die Zuhérer.

Die Platzhalter-Technik folgt demselben Prinzip wie die Anspielung (siehe 9.7).
Sie schafft eine Verbindung zwischen Ihnen und lhren Zuhdrern, die lhre An-
deutung verstehen. Gerade weil Sie es nicht aussprechen, dirfen sich die
Zuhorer geschmeichelt fiihlen. Sie wissen Bescheid. Es herrscht stilles Einver-
nehmen. Und das ist etwas, was wir genieBen.

Beispiel: Zu 50 Prozent recht haben

Sigmar Gabriel war Wirtschaftsminister in der rotschwarzen Koalition. Er wurde
damit konfrontiert, dass sein kiinftiger Ministerkollege Alexander Dobrindt von der
CSU gesagt habe, Gabriel sei »lUbergewichtig und unterbegabt.« Gelassen erwiderte
Gabriel: »Na ja, zu 50 Prozent hat er ja recht.«
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Die Platzhalter-Technik miissen Sie keineswegs immer nach dem Prinzip »das
eine... das andere« einsetzen. Es gibt weitere Varianten: Nur eine von drei
Moglichkeiten kommt in Frage (welche bloR? Ihre Zuhorer wissen es). Oder
beide Moglichkeiten kommen nicht in Frage, aber aus unterschiedlichen Griin-
den. Nach dem Muster: »Fir das eine bin ich zu alt, fir das andere nicht alt
genug.« Oder es stehen beide Mdglichkeiten offen. Sie wissen noch nicht,
welcher Fall eintreten wird. Die Platzhaltertechnik nutzen Sie nur, um beide
Félle nicht beim Namen zu nennen. Auch das wirkt elegant.

Beispiel: Regierung oder Opposition?

Vor der Bundestagswahl wurde der FDP-Vorsitzende Christian Lindner befragt, was
er anstrebe. Er antwortete: »Die groRe Koalition hat nichts erreicht. Die Opposition
von Linken und Griinen war so spannend wie eingeschlafene FiiBe. Und eines von
beiden wiirde ich gerne dndern.«

11.3  Schlagfertigkeit hoch drei

Manche trauen sich nicht so recht, eine schlagfertige Antwort zu geben, weil
sie beflirchten: Ihr Gegeniiber kdnnte ja auf ihre Antwort etwas erwidern,
das ihnen dann doch wieder die Sprache verschlagt. Diese Angst ist haufig
unbegriindet. Vor allem wenn Sie lhre Bemerkung so anbringen, dass Sie nach
der Antwort Ihren Blick abwenden, wird es fiir den andern schwierig, noch
einmal nachzukarten.

Doch sogar wenn er das tut, braucht Sie das nicht in Verlegenheit zu bringen.
Denn erstens gewinnen Sie mit lhrer ersten Antwort schon ein groBes Stilick
Souveranitat zurtick, wohingegen Sie sich hilflos fihlen, wenn Sie von Anfang
an schweigen. Und zweitens ist die Replik auf Ihre Replik in aller Regel deutlich
schwacher. Ja, manchmal geniigt es, diese Tatsache einfach nur festzustellen.

Beispiel: Der Rechtschreibkurs

Herr Mingers bemerkt Uber seinen Kollegen Hoebel, der sich in seinem Bericht
mehrmals verschrieben hat: »Sie sollten mal einen Rechtschreibkurs besuchen.«
Herr Hoebel bemerkt trocken: »Den brauche ich nicht. Ich bin Linkshander.« Herr
Mingers legt nach: »Ach, deshalb sind Sie so linkisch.« Herr Hoebel zuckt kurz die
Achseln und bemerkt: »Herr Mingers, das war jetzt aber eine ziemlich schwache
Bemerkung.«

Der Vorteil: Indem Sie die Reaktion »bewerten«, zeigen Sie sich souverdn. Sie
beziehen den kriankenden Inhalt nicht auf sich, sondern kommentieren die
ganze Sache als Versuch, Eindruck zu schinden. Das heit: Ist die Antwort zur
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Abwechslung sogar einmal gelungen, vergeben Sie sich gar nichts, wenn Sie
das zugeben: »Das war jetzt aber geistesgegenwartig.« Oder: »Donnerwetter,
Sie sind ja noch schlagfertiger als ich.«

Die Replik nochmals tiberbieten

Unter Umstanden bietet es sich aber auch an, die Replik nochmals zu Utber-
bieten. Das ist gar nicht so schwer, wie Sie vielleicht meinen. Denn im Prinzip
stehen lhnen alle Schlagfertigkeitstechniken offen, die Sie hier kennen ge-
lernt haben. Und da Sie erneut der Angegriffene sind, darf die Antwort einen
Tick ruppiger ausfallen. Zugleich ist das Anforderungsniveau eher niedriger
als zuvor. Also, auch wenn Ihre Replik nicht ganz meisterhaft ausfallt, haben
Sie sich gut behauptet.

Beispiel: Linkisch
Nochmals Herr Mingers, Herr Hoebel und der Rechtschreibkurs. Auf die Bemerkung

von Herr Mingers (»Ach, deshalb sind Sie so linkisch.«) erwidert Herr Hoebel: »Sie
kennen sich aus.« Oder: »Na, dann lieber linkisch als link, Herr Mingert.«

Wir haben es bereits angedeutet: Wer nachkartet, der hat weniger Schonung
verdient. Der andere fordert Sie ja regelrecht heraus, noch einmal nachzule-
gen. Und wenn er einen aggressiven Ton anschlagt, dann scheuen Sie sich
nicht, entsprechend dagegenzuhalten — vor allem wenn sich der vernichtende
Konter derartig aufdrangt wie im folgenden Beispiel:

Beispiel: Fett schwimmt oben

Herr Hehl bemerkt zu seiner etwas filligen Kollegin, Frau Ranneberg: »Meine Glite,
was sind Sie fett!« Frau Ranneberg erwidert: »Mir geht es bestens, Herr Hehl. Denn
wie heiBt es so schén? Fett schwimmt oben!« Die Kollegen schmunzeln tber diese
souverdne Antwort. Doch Herr Hehl wird ausfallend: »Ja, genau, Frau Ranneberg,
Sch... schwimmt auch oben!« Aber Frau Ranneberg lasst sich nicht im Geringsten

in Verlegenheit bringen, sondern bemerkt trocken: »Na, sehen Sie, Herr Hehl, dann
schwimmen wir ja beide oben.«

Sie brauchen nicht zu befiirchten, dass auf lhre Replik dann noch mal eine
bdse Bemerkung kommt. Sollte das dennoch der Fall sein, dann wirkt so eine
AuBerung rechthaberisch, angestrengt und unsympathisch. Lassen Sie sich
auf keine weitere Auseinandersetzung ein. Wenden Sie sich |hrem Gegenuber
noch einmal zu und erklaren Sie mit ruhiger Stimme: »Lassen Sie es mal gut
sein.«
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11.4 So werden Sie schneller

Worauf es bei der Schlagfertigkeit ganz besonders ankommt, ist nicht zuletzt
die Geschwindigkeit. Sie miussen sehr rasch auf die Worter zugreifen kénnen,
sonst nutzt lhnen die ausgefeilteste Technik nichts. Nun ist es allerdings so,
dass alle neuen Dinge, die wir erlernen, zundchst einmal eher langsam ablau-
fen. Wir sind noch etwas unbeholfen und brauchen recht viel Zeit.

Das kann dazu fuhren, dass Sie die eine oder andere Technik, die Sie einliben,
wieder aufgeben, weil Sie meinen, dass Sie mit ihr nicht schnell reagieren
kénnen. Doch das ist ein Irrtum. Bleiben Sie bei einer Technik, wenn Sie den
Eindruck haben, dass Sie dadurch brauchbare Antworten bekommen. Auch
wenn es zundchst noch zu lange dauert, als dass Sie im »normalen Leben« die
Technik einsetzen kdnnten. Sie miissen ein wenig Geduld haben. Erst wenn
Ihnen die Technik als neues Ausdrucksmittel »in Fleisch und Blut« Uberge-
gangen ist, werden Sie sie voll ausschépfen kénnen. Und dann aber einen
gewaltigen Schritt nach vorne tun.

11.4.1 Erst studieren, dann probieren

Wir haben es in diesem Buch ja ebenso gehalten: Zunachst geht es darum, das
Prinzip einer bestimmten Technik zu verstehen. Dann sollten Sie sie praktisch
ausprobieren. Durchaus in aller Langsamkeit. Wenn Sie sich hier viel Zeit neh-
men, lhre Antwort schriftlich niederlegen, so ist das in diesem frilhen Stadium
durchaus sinnvoll. Doch dabei diirfen Sie nicht stehen bleiben. Der nachste
Schritt besteht darin, den Kugelschreiber wegzulassen, nur noch miindlich
schlagfertig zu sein. Auch hier diirfen Sie es zunachst einmal langsam ange-
hen lassen, nach Worten suchen und sich verbessern.

Die nachste Station ist dann das Training unter »realistischen« Bedingungen:
Sie werden mit einem Vorwurf konfrontiert und miissen umgehend reagieren.
Wichtig dabei: Sie missen den Angriff héren und lhre Erwiderung so ausspre-
chen, wie Sie das auch unter normalen Bedingungen tun wiirden. Das mag
vielleicht etwas beckmesserisch erscheinen, aber es ist sehr wichtig. Wenn Sie
Ihre schlagfertigen Erwiderungen immer nur vor sich hin gemurmelt haben,
kdnnen Sie kaum erwarten, unter normalen Bedingungen besonders schlag-
fertig zu sein. Sie miissen wissen, wie lhre Stimme klingt, wie Sie Ihre Stimme
als Gestaltungsmittel einsetzen konnen.
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11.4.2 Training mit Audiodateien

Ganz hilfreich kann es sein, wenn Sie verschiedene Angriffe oder unange-
nehme Bemerkungen aufnehmen. Ob mit Ihrem Smartphone oder irgend-
einem anderen Aufnahmegerat spielt keine Rolle. Geeignete Beispiele kdnnen
Sie diesem Buch entnehmen, aber auch eigene, »maRgeschneiderte« Angriffe
sind sehr hilfreich. Vorwiirfe und dumme Spriiche, die Sie sich eingepragt
haben oder die Sie sich immer wieder anh&éren missen.

Fur jede Antwort haben Sie zw6If Sekunden

Die Angriffe nehmen Sie auf. Am besten legen Sie eine Stoppuhr daneben
und lassen zwischen jeder AuRerung eine Pause von zwdlf Sekunden. Wenn
Sie spater die Aufnahme abhdoren, sprechen Sie in diese Pausen hinein lhre
Antwort. Zu Anfang werden Sie sicher viele Angriffe unbeantwortet lassen.
Vielleicht geraten Sie auch mit dem nachsten Angriff durcheinander. Doch
Sie werden sehen, von Mal zu Mal werden Sie sicherer. Die Angriffe und die
Reihenfolge der Angriffe werden Sie schon bald kennen. Das macht nichts.
Arbeiten Sie mit dieser Aufnahme, bis Sie alle Angriffe beantworten kénnen.

Nehmen Sie lhre Antwort auf

Fuhlen Sie sich halbwegs sicher, nehmen Sie Ihre Antworten auf. Richtig, dazu
brauchen Sie ein zweites Aufnahmegerat oder Sie spielen die Angriffe einfach
zu. Denn entscheidend sind Ihre Antworten. Die héren Sie sich spater an.

= Wie klingt Ihre Stimme?

= Welche Antworten haben Ihnen am besten gefallen?

= Welche waren weniger gut? Warum?

= Was kdnnen Sie noch verbessern?

Tauschen Sie Ihre Audiodateien aus

Sind Sie so weit gekommen, haben Sie Ihre Schlagfertigkeit schon erheblich
verbessert. Sie sind ganz gewiss wesentlich schneller und sicherer in lhren
Antworten geworden. Die eine oder andere Technik beherrschen Sie vielleicht
schon »wie im Schlaf«. Doch die ndchste Herausforderung steht lhnen nun
bevor: Tauschen Sie mit einem oder mehreren Trainingspartnern Ihre Audio-
dateien aus!

Selbstverstandlich sollten Sie nicht wissen, welche Angriffe die anderen auf-
genommen haben. Und nun? Wie waren Sie? Seien Sie nicht zu streng mit sich.
Bedenken Sie vor allem eins: Die Angriffe prasseln im 12-Sekunden-Abstand
auf Sie ein. Anders als im »wirklichen Leben« sind sie nicht in eine bestimmte
Situation eingebettet, sondern kommen aus den verschiedensten Zusammen-
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hangen. Die missen Sie erst einmal begreifen. Anders gesagt: Wenn Sie beim
zweiten Abhoren schon ein paar »Treffer« landen konnen, sind Sie richtig gut.

11.4.3 Trainieren Sie im Internet

Sie konnen lhre Schlagfertigkeit auch spielerisch im Internet verbessern. Dazu
gehen Sie einfach in einen »Chat«. Und zwar nach Mdglichkeit in einen »the-
menlosen« Chat, denn in einem themenbezogenen Chat (»Formel-1-Freunde
diskutieren Uber die rechte Hinterachse von Sebastian Vettels Rennwagen)
haben Sie mit lhrem Anliegen eigentlich nicht viel verloren.

Sie melden sich also in einem dieser Chats an. Sobald Sie die Spielregeln ver-
standen haben, fangen Sie an, einen der Teilnehmer ein wenig »anzufrot-
zeln«, provozieren Sie ihn freundschaftlich. Werden Sie nicht richtig frech,
sonst redet keiner mehr mit lhnen. Alles, was Sie bezwecken, ist: Mehr oder
weniger sanfte Gegenangriffe zu provozieren. Dann ist namlich lhre Schlag-
fertigkeit gefordert. Unter halbwegs realistischen Bedingungen, denn Sie
missen sehr schnell reagieren und miissen auch mit den Bemerkungen fertig
werden, die |hr »Konter« wiederum auslost.

Kurzum, so ein Chat kann fir das Schlagfertigkeitstraining ganz hilfreich sein.
Allerdings gibt es einen gravierenden Nachteil: Sie geben lhre Antworten im-
mer nur per Tastatur. Auch wenn die Ausdrucksweise im Chat kaum als Schrift-
sprache zu bezeichnen ist — im Internet trainieren Sie nicht lhre »Spreche«.

Uben Sie: Angriffe kontern

Geben Sie auf die folgenden Angriffe und »Bemerkungen« jeweils drei passende
Antworten. Ob Sie dabei eine Technik einsetzen und wenn ja, welche, steht Ihnen
véllig frei. Vielleicht empfiehlt es sich dennoch, das Buch bis hierhin noch einmal
durchzublattern und sich die einzelnen Techniken noch einmal in Erinnerung zu
rufen, ehe Sie mit dem Training beginnen. Und dann legen Sie los! Unsere Losungs-
vorschlage finden Sie in Kapitel 12.

1. »Wieso missen Sie lhre schlechte Laune eigentlich an mir auslassen?«

Erste Antwort:

Zweite Antwort:
Dritte Antwort:

2. »Horen Sie doch auf, sich Uber Ihre Kollegen lustig zu machen!«
Erste Antwort:

216



Am Ende zurlick zum Anfang

Zweite Antwort:
Dritte Antwort:

1. »Sie haben aber eine lange Leitung!«
Erste Antwort:

Zweite Antwort:
Dritte Antwort:

1. »Vor einer Woche haben Sie aber noch ganz anders geredet.«
Erste Antwort:

Zweite Antwort:
Dritte Antwort:

1. »Glauben Sie wirklich, was Sie da reden?«
Erste Antwort:

Zweite Antwort:
Dritte Antwort:

1. »War das jetzt ein Witz?«
Erste Antwort:

Zweite Antwort:

Dritte Antwort:

11.5 Am Ende zuriick zum Anfang

Unser Schlagfertigkeitstraining ist jetzt fast beendet. Fast. Denn da war ja
noch was. Ganz zu Anfang hatten wir Sie mit einigen unerfreulichen Situatio-
nen konfrontiert und Sie nach Ihrer Reaktion gefragt. Nun kénnen Sie selbst
feststellen, wie viel Ihr Schlagfertigkeitstraining gebracht hat. Denn nun wer-
den wir Sie noch einmal fragen und wir sind sicher, dass Sie nun besser und
schneller antworten kénnen. Oder etwa nicht? Jeweils drei Losungsvorschlage
gibt es in Kapitel 12
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Ubung

Sie sitzen in der Kantine und haben sich gerade einen Kaffee geholt. Da kommt ein
Arbeitskollege vorbei und bemerkt: »Na, machen Sie wieder zwei Stunden Kaffee-
pauschen?«

Ihre Reaktion?

Sie wollen heute frihzeitig nach Hause. Kurz vor Dienstschluss kommt Ihr Vorge-
setzter mit einem Stapel Papier zu lhnen und erklért: »Da miissen Sie heute noch
driiberschauen.«

Ihre Reaktion?

Sie sitzen in einem Meeting. Als Sie gerade reden und die anderen lhnen interessiert
zuhoren, sagt Ihr Nachbar laut: »Wann haben Sie sich denn das letzte Mal die Ohren
sauber gemacht?« Die anderen lachen.

Ihre Reaktion?

Die neue Sekretadrin hat fur Sie einen Geschéaftsbrief geschrieben, der voller Fehler
steckt. Als Sie sie darauf aufmerksam machen, bemerkt sie leichthin: »Seien Sie mal
nicht so pingelig. Seit der neuen Rechtschreibung weiB doch ohnehin keiner mehr,
wie es richtig geschrieben wird.«

Ihre Reaktion?

Sie halten eine Prasentation. Ein humorvoller Kollege hat Ihnen eine Folie unterge-
schmuggelt, auf der eine boshafte Karikatur Ihres Vorgesetzten zu sehen ist. Als Sie
die Folie auflegen, ernten Sie schallendes Geldchter.

Ihre Reaktion?

Sie sprechen mit einem Kollegen. Ihnen unterlauft ein kleines Missgeschick. Ihr
Kollege raunzt Sie an: »Sind Sie eigentlich bl6d?«
Ihre Reaktion?

Sie sind Mitglied einer etwas antriebsschwachen Projektgruppe. Sie machen Vor-
schlage und versuchen die anderen ein wenig zur

Mitarbeit anzuregen. Ein Kollege wirft Ihnen einen missbilligenden Blick zu und
meint verdchtlich: »Sind Sie hier der Chef? Oder was?«

Ihre Reaktion?
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12 Losungsteil

Ubung »Spielen Sie absurdes Theater« (Kapitel 5.3.4)
1. »Sie tragen ja ein Toupet!«
= ,Was soll ich sonst damit machen? Jonglieren?
=, Daflir sind meine Brusthaare echt.”
= ,Das ist eine Haarspende von Claudia Schiffer.”
= lIch fiihre nur meinen blonden SchoRhund auf dem Kopf spazieren.”
2. »Wissen Sie Uiberhaupt, was Professor Miller mit dem Begriff Data Mining
gemeint hat?«
= ,Ja, aber ich verrate es Ihnen nicht.“
= ,Ja, die Erde ist doch eine Scheibe.”
=, Alles Miller oder was?“
= ,Ja, man kann es zusammenfalten und einen Hut daraus machen.”
3. »Sie haben getrunken. Sie kdnnen nicht mehr fahren.«
= ,Ach was, ich kann nicht fahren, wenn ich nicht getrunken habe.”
= ,Was sollich machen? Ich bin zu betrunken, um noch ein Taxi zu rufen.”
= lch weiR: Bei Alkohol Hinde weg vom Steuer. Ich fahre ja auch frei-
handig.
= ,Wieso? Ich sehe doch jetzt alles doppelt.”
4. »Na, das ist ja auch kein Wunder. Sie kdnnen eben nicht richtig mit Kunden
umgehen.«
= ,Doch, ich habe sogar einen Selbstverteidigungskurs gemacht.“
= ,Doch, man setzt sich vor das Loch, in dem sie sich verkrochen haben,
wartet einen Moment, und wenn ein Kunde rauskommt, dann schnap-
pen Sie sich ihn und fressen ihn auf.”
=, Daflir kann ich mit brennenden Fackeln jonglieren.”
= ,Also ich nehme immer viel Ol, dann werden sie knusprig und braun.“

Antworten auf Fehlurteile und Unterstellungen (Kapitel 6.4)
1. »Sie wollen mitfahren? Sie sind doch zu alt!«
= ,Gegendarstellung®: ,Ich bin keineswegs zu alt. Es handelt sich ja um
eine normale Geschéaftsreise und um keine Expedition in die Tropen.”
= Zurickweisung: ,Das ist lhre Ansicht. So ein Pech aber auch.”
= Nachfrage: ,Was meinen Sie damit?“
Kommentar: Im Prinzip sind alle drei Antworten mdglich. Wenn es sich aber
um eine offensichtlich unsinnige Unterstellung handelt, entscheiden wir
uns fir die Zuriickweisung.
2. »Sie fahren mit? Und die ganze Arbeit bleibt dann wieder an mir hangen!«
= ,Gegendarstellung”: ,Meine Arbeit bleibt nicht an lhnen hangen. Wir
tun alle unsere Arbeit.”
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= Zuriickweisung: ,Sie meinen also, die Arbeit bleibt an lhnen hangen. Ja,
wenn Sie das glauben...“

= Nachfrage: ,Wieso glauben Sie das?“

Kommentar: Eine Zurlickweisung ist zu scharf. Wir bevorzugen die Gegen-

darstellung.

»Na, das ist ja alles noch ein bisschen unausgegoren ...«

=, Gegendarstellung”: ,Mein Konzept ist nicht unausgegoren. Ich habe
verschiedene Vorschlage entwickelt und zeige ihre Konsequenzen auf.”

= Zurickweisung: ,Sie finden das unausgegoren. Na und?“

= Nachfrage: ,Was finden Sie denn daran unausgegoren?“

Kommentar: Gegeniiber einem Vorgesetzten ist die Zurlickweisung viel zu

aggressiv. Am geeignetsten ist sicher die Nachfrage.

»Als Brillentrager kénnen Sie an der Gruppe aber nicht teilnehmen .«

=, Gegendarstellung“: ,Das stimmt nicht. Ich habe eine Sportbrille und
treibe auch sonst Ballsport.”

= Zurickweisung: ,Das ist lhre Ansicht. Schon.“

= Nachfrage: ,Wie kommen Sie darauf, dass mich meine Brille daran hin-
dert, Volleyball zu spielen?“

Kommentar: Wenn Sie es sich mit lhrem Kollegen nicht noch mehr ver-

scherzen wollen, verzichten Sie auf die Zurlickweisung. Besser erscheint

uns die »Gegendarstellung«, am besten die Nachfrage — mit nachgescho-

bener »Gegendarstellung«.

Ubersetzen Sie mit der Honigzunge (Kapitel 6.7.4)

1.

»Sie sind ein Kamell« — »la, ich bin am belastbarsten von der ganzen Ka-
rawane.«

»Sie sind eine Marionette der Geschaftsfiihrung.« — »Ja, man braucht viel
Fingerspitzengefiihl, um mich zu fihren.«

»Sie sind der faulste Mitarbeiter hier. Sie gehen immer als erster.« —Ja, ich
bin der einzige, der so effektiv arbeitet, dass er bis Dienstschluss fertig
wird.«

»Sie benehmen sich hier wie die Axt im Wald!« — »Ja, vor mir sinken die
starksten Baume auf den Boden.«

»Sie sind ein alter Knacker.« — »Sie meinen alt, aber immer noch knackig.«

Ubersetzen Sie mit der Giftzunge (Kapitel 6.7.5)

1.
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»Na, so was! Da habe ich so viele Leute eingeladen. Und ausgerechnet du
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»Ich schaue ja kaum Fernsehen. Ich habe Besseres zu tun.« — »Du willst
sagen, ich bin ein trager Sack, der seine Freizeit vor der Glotze abhangt,
weil ihm nichts Besseres einfillt? Danke fir das Kompliment.«

»lch sage immer: Wer teure Geschenke macht, der hat’s irgendwo auch n6-
tig.« — »Du meinst, ich hatte meine Frau hintergangen und wirde ihr zum
Ausgleich eine Brosche kaufen? Das ist ja wohl eine Frechheit.«

Ubersetzen Sie mit der diplomatischen Zunge (Kapitel 6.7.6)

1.

»Ach, horen Sie doch auf! Sie sind doch nur so eine SchieBbudenfigur!«

= ,Sie sind enttduscht, weil der Geschéaftsfiihrer nicht gekommen ist.”
(Ich-Ebene, Sie zeigen Verstandnis, nehmen sich selbst aus der Schuss-
linie.)

=, Sie meinen, ich hatte lhnen nichts Wesentliches zu sagen.” (Du-Ebene,
Sie entscharfen den Angriff, um dann dazu Stellung zu nehmen — hof-
fentlich haben Sie etwas Wesentliches zu sagen ...)

= ,Sie meinen, wir sollten die Versammlung auflésen!“
kiirzen die Sache ab oder spitzen sie zumindest zu.)

»Ach, lassen Sie mich doch bloB in Ruhe mit lhrer verfluchten Zeitschrift!«

= ,Sie meinen, Sie haben schon genug zu lesen.” (Ich-Ebene; er hat das
Problem, Sie kénnen unbeschwert lhren Weg fortsetzen.)

= ,Sie meinen, ich sollte als Obdachloser lieber keine Zeitungen verkau-
fen.“ (Du-Ebene; Angriff entschédrft und zu dem Thema hatten Sie si-
cher eine Menge zu sagen.)

= ,Sie meinen, wir sollten besser nicht miteinander sprechen.” (Wir-
Ebene; Angriff entscharft, lassen Sie den ungeselligen Menschen ste-
hen.)

»Sie sind wirklich total unfahig!«

= ,Sie sind sehr wiitend, weil Ihre Datei verloren ist.“ (Ich-Ebene; der
arme Mann hat tatsachlich ein Problem, wahrend Sie sich gleich wieder
an lhre Arbeit setzen kénnen.)

= ,Sie meinen, wir hatten die Datei vorher abspeichern sollen.“ (Wir-
Ebene; jetzt sitzt er mit im Boot.)

= ,Sie meinen, ich hatte daflir sorgen missen, dass es keinen Programm-
absturz gibt.“ (Du-Ebene; Angriff entscharft; falls notig, sollten Sie eine
Erklarung parat haben, dass nicht Sie flir den Programmabsturz verant-
wortlich sind, sondern die Software, also allenfalls die Programmierer.)

(Appell-Ebene, Sie

Eine Antwort fiir Herrn Dittel (Kapitel 8.1.4)

1.

»Seien Sie doch froh, Herr Menke: Jetzt kennen wir schon drei Lokale, die
wir nachstes Mal nicht abklappern miissen!« (absurder Vorteil)

»Ich fiihre Sie doch nicht, Herr Menke, Sie laufen mir nach.« (»Gegendar-
stellung«)
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3. »Noch ein Ton der Beschwerde, Herr Menke: Und Sie kdnnen zu FuB lau-
fen!« (absurdes Theater)

Hamische Bemerkungen parieren (Kapitel 8.1.6)

1. »Kommt jetzt wieder so ein brillanter Vorschlag von lhnen?« — »0b er
brillant ist, wird sich zeigen. Aber wir sollten schon dariiber reden, oder?«
Kommentar: Stufe 3 bis 4. Ihr Kollege mag genervt sein, doch ist das kein
Grund, Vorschlage, die von lhnen kommen, abzuwdiirgen.

2. »Sie sind der genialste Mitarbeiter hier.« — »Also genial ist vielleicht ein
bisschen Ubertrieben. Aber ich bin schon ganz gut.«

Kommentar: Stufe 4 (Wértlich nehmen), unter Umstanden sogar 5 (zurlick-
weisen). Ihr Gegeniiber hat sich offensichtlich einen Anlass gesucht, um
Sie herabzusetzen.

3. »Das ist ja hoch interessant, was Sie alles wissen.« — »Warten Sie mal ab.
Ich bin noch lange nicht fertig.«

Kommentar: Stufe 2 bis 3; nehmen Sie es lustig oder gehen Sie einfach
dariliber hinweg.

4. »Toll, Sie haben ja ein neues Wort erfunden!« — »Ich muss Sie enttdu-
schen. Ich habe mich einfach nur versprochen.«

Kommentar: Stufe 4; die hamische Bemerkung ist schon recht feindselig;
aus nichtigem Anlass sollen Sie in die Pfanne gehauen werden; daher bes-
ser kein humoristischer Kommentar.

5. »lch unterbreche Sie ja ungern, aber hdtten Sie freundlicherweise eine
Minute Zeit fiir mich?« — »Fir Sie nehme ich mir sogar zwei Minuten Zeit.«
Kommentar: Reaktion auf der »untersten Stufe« angemessen: mitspielen;
die Bemerkung ist nicht feindselig, das Anliegen des Kunden berechtigt.

Beleidigungen parieren (Kapitel 8.4.2)
1. »Wie laufen Sie denn hier rum? Wie der letzte Miillsack!«
= Ich habe gar nicht gewusst, dass Mullsdcke laufen kdnnen. Abgesehen
von lhnen natdrlich.”
= ,Sie sollten doch wissen: Bei Miillsicken kommt es nicht auf das Au-
Rere an, sondern darauf, was drinnen steckt.”
2. »Also, wenn Sie meine Ansicht héren wollen, Sie sind doch psychisch ge-
stortl«
= ,Ach was! Sie suchen doch nur einen Dummen, der mit lhnen in die
Gruppentherapie geht!*
=, Ach was! Wer in Ihrer Gegenwart nicht durchdreht, dem ist nicht zu
helfen!®
3. »Sie sind eine falsche Schlange!«
=, Sie brauchen nicht zu glauben, dass ich eine falsche Schlange bin, nur
weil Sie ein falscher Hase sind!“
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4.

5.

14

= ,Also gut, ich bin nicht echt, aber Sie sind eine richtige Schlange
»Sie kdnnten sich eigentlich mal waschen ...«

= ,Und Sie kdnnten mich eigentlich auch mal...“

= ,Nein, dann missten Sie ja gar allein hier rumstinken.“
»Korperpflege ist wohl ein Fremdwort fiir Sie.«

= ,Nein, Kérperpflege ist ein tagliches Vergniigen fur mich.”

= ,Mit Fremdwortern kenne ich mich gut aus. Und Sie?“

Anzigliche Bemerkungen kontern (Kapitel 8.5.4)

1.

»Na, die kleine Heinze aus dem Vertrieb — war die nichts fir Sie?« — »Ach,
Sie sind Frauenhandler?«

»Das, was Sie gestern anhatten, das hat mir irgendwie besser gefallen.« —
»0h, ich wusste gar nicht, dass Sie Frauenkleider tragen.«

»Nun geben Sie es schon zu: Sie waren doch ganz wild darauf, mit mir
eine Nacht zu verbringen.« — »Wieso meinen Sie das? Weil ich dann die
Schlaftablette spare?«

»Sie sagen ja gar nichts. Frauen interessieren Sie wohl nicht. Sind Sie
schwul?« — »Nein, ich bin erwachsen. Deshalb kann ich nicht driber la-
chen.«

Scherzhafte Bemerkungen als Entkrampfungsmittel (Kapitel 9.2.3)

1.

Fall: Steckengebliebener Fahrstuhl

= ,Was machen wir solange, bis die uns hier rausholen? Verstecken spie-
len?

= ,Sollen wir uns eine Pizza kommen lassen?“

Fall: Umgekippte Weinflasche.

= ,Haben wir unseren Wein zu langsam getrunken?“

= ,Wenn Sie das nachste Mal nachschenken, dann bitte in die Glaser.

Fall: Versprecher »Blickpunkt«

= ,Das ist der komplizierteste Teil meiner Rede.”

= ,lch habe so meine Probleme mit diesen Fremdwortern.“

Fall: Alarm im Kaufhaus.

= lhre Alarmanlage funktioniert wohl nur, wenn ein ehrlicher Kunde hier
durchgeht.“

= Jetzt sagen Sie mir bloB nicht, ich habe wieder keine Weltreise ge-
wonnen.“

Fall: Rede mit »Toilettenfehler«

= ,Danke fur die Wortmeldung. Ist lhnen sonst noch was aufgefallen?

= lIch hoffe, die Rede war auch sonst ganz anregend.“
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Die SIHR-Technik (Kapitel 9.5.5)

1. »Sie haben aber groBe FliBe.« — »Sie haben Recht, in meinen Hausschuhen
hat vorher eine Barenfamilie gewohnt!«

2. »Sie sind aber ungebildet.« — »Sie haben Recht, ich dachte immer, das Ni-
belungen lied ware von Heinol«

3. »Sie sollten nicht so viel reden.« — »Sie haben Recht, dann wiirde ich nam-
lich merken, dass ich taub bin!«

4. »Sie legen wohl nicht viel Wert auf gepflegtes Aussehen.« — »Sie haben
Recht, die Gesundheit meiner Kopflause ist mir wichtiger!«

5. »Sie haben wohl gar keinen beruflichen Ehrgeiz.« — »Sie haben Recht, jede
Beforderung mussten meine Vorgesetzten immer gegen meinen entschie-
denen Widerstand durchsetzen!«

6. »Sie kdnnten auch mal wieder bei sich aufradumen.« — »Sie haben Recht,
die ersten Kellerasseln sind ausgezogen, weil es ihnen bei mir zu unor-
dentlich warl«

Anspielungen (Kapitel 9.7.4)
1. Sie wollen sagen, dass Sie sehr miide sind.
= Ich fuhle mich wie ein Sandsack nach einer Trainingsstunde mit Mike
Tyson.”
= ,lch bin so mude wie die Witze von Stefan Raab.”
2. Sie wollen sagen, dass Sie die letzte Bemerkung Uiberhaupt nicht lustig
fanden.
=, lhr Humor befindet sich wie die T-Aktie aktuell im Allzeittief.”
= ,In den Worten des englischen K&nighauses: We are not amused.”
3. Sie wollen sagen, dass Sie frither gehen wollen.
=, Der Mohr hat seine Schuldigkeit getan, der Mohr muss friiher gehen.”
=, Ich reiche meinen vorzeitigen Ricktritt ein.”
4. Sie wollen sagen, dass Sie eine Gehaltserh6hung verlangen.
= Ich will mehr Geld. Aus Freude am Baren.”
= ,Wer sich taglich so erniedrigt wie ich, braucht eine Erh6hung.”
5. lhnen ist ein Versprecher unterlaufen, spater bleiben Sie wieder an dem
gleichen Wort hangen.
= ,Da kann ich mit Britney Spears nur sagen: ,0o0ps, | did it again.”
= ,Diese Wiederholung meines Versprechers wurde Ihnen prasentiert
von Krombacher und den Obibaumarkten!“

Den Sinn fiir Doppelsinn (Kapitel 9.8.2)

Schraube: Schraube (zum Eindrehen), Schiffsschraube, die Daumenschrauben
ansetzen/anziehen, Schrauben nachziehen, alte Schraube, Schreckschraube,
Rumgeschraube, geschraubt sprechen, sich hochschrauben, Salto mit dreifa-
cher Schraube.

224



Losungsteil

Leitung: Strom- oder Wasserleitung, Leitung einer Firma oder eines Orchesters,
eine lange Leitung haben, auf der Leitung stehen

Eis: Speiseeis, Glatteis, Eis im Drink, das Eis ist gebrochen, sich auf dinnem Eis
bewegen, die Kuh vom Eis holen.

Bart: Bart (Haare im Gesicht), Schlisselbart, jemandem um den Bart gehen,
Milchbart, Bart Simpson (liberhaupt als Name), der Bart ist ab!, um des Kaisers
Bart streiten, der Witz hat so’nen Bart (ist veraltet), beim Barte des Prophe-
ten, Blaubart.

Fahne: Fahne (als Flagge), Alkoholfahne, die Fahne hochhalten, um die Fahne
scharen

Draht: Draht (als schnurartiges Metall), drahtig, einen guten Draht haben, auf
Draht sein, Drahtesel (fir Fahrrad), Drahtzieher, ein Drahtseilakt.

Gegenkonter (Kapitel 9.9.2)

1. »Sie kennen sich bei allen Sachen nur sehr oberflachlich aus.« — »Wie gut,
dass es bei lhnen umgekehrt ist: Sie haben ein fundiertes Wissen — (iber
gar nichts.«

2. »Als die Intelligenz verteilt wurde, da hatten Sie wohl gerade lhren freien
Tag.« — »Allerdings, deswegen habe ich mich gleich vorne angestellt. Sie
mussten den ganzen Tag wohl richtig hart arbeiten, was?«

3. »lch glaube, in lhrem Hirn gibt es irgendwo eine undichte Stelle.« — »Ich
weiB, bei Ihnen ist das Hirn vakuumverpackt.«

4. »Sie sollten mal langsam aufhéren, hier den Idioten zu spielen.« — »Ich
mochte eben nicht, dass Sie sich einsam fuhlen.«

Akupunktur (Kapitel 9.9.3)
1. »lIch habe den Eindruck, dass Sie sich bei uns hier auf die faule Haut legen.«
= Dem eitlen Angreifer: ,Faule Haut? Oh je, hatten Sie wohl ein wenig
Hautcreme fur mich?“
= Dem geizigen Angreifer: ,Legen? Um Gottes Willen, bei Ihnen arbeite
ich nur in Stehen, um die Bliromd&bel zu schonen.”
= Dem grausamen Angreifer: ,Ich wei3, Sie wiirden mich lieber in sieden-
des Ol legen.
2. »Sie haben wohl nur wirre Ideen im Kopf.«
= Dem eitlen Angreifer: ,Ich kann Sie beruhigen, so lange sie im Kopf
sind, ruinieren Sie einem nicht die Frisur.”
= Der geizigen Angreifer: ,Ich weiB3, bei sich selbst haben Sie alles, was im
Kopf ist, schon langst eingespart.”
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= Dem grausamen Angreifer: ,Sie wollen mir ja nur ein Loch hineinbohren

und nachschauen.”
3. »Merken Sie eigentlich gar nicht, wie lacherlich Sie sich in den letzten Mo-

naten benommen haben?«

= Dem eitlen Angreifer: ,Wieso? Passte mein Outfit nicht zu lhren Kroko-
Schuhen?*

= Der geizigen Angreifer: ,Was habe ich getan? Habe ich lhnen zu viel
Luft aus Ihren Blrordumen geatmet?“

= Dem grausamen Angreifer: ,Warum sagen Sie das? Ist in lhrer Folter-
kammer gerade ein Platz frei geworden?“

Der Korken im Ohr (Kapitel 9.9.4)

1. »Das war einfach nur dumm und plump« — »Es macht brumm und pumpt?
Das wird wohl eine Motorpumpe sein, wenn Sie mich fragen.«

2. »Sie sind vollig inkompetent.« — »Sie haben gestern im Korn gepennt? Oh,
dann sind Sie heute bestimmt nicht ausgeschlafen.«

3. »Haben Sie Tomaten auf den Ohren?« — »lhre Automaten sind erfroren? Ja,
Sie diirfen sie halt abends nicht drauBen herumstehen lassen.«

4. »Was sind Sie nur fir ein hirnverbrannter Idiot!« — »Sie suchen nach einem
angebrannten Gummiboot? Schauen Sie mal in die Kleinanzeigen, viel-
leicht verkauft da einer so was.«

Tierbilder (Kapitel 10.2.3)

1. Ferkel: Ist bekannt dafiir, sich mit Vergniigen im Dreck zu walzen. Gleicht
folgendem Diskussionsverhalten: Ihr Gegenliber startet unsachliche oder
persénliche Angriffe (»Dreck«) und merkt nicht, dass der Dreck an ihm
selbst kleben bleibt.

2. Elefant: Ist bekanntlich ein Dickhauter; wenn er irgendwo drauftritt, merkt
er das gar nicht. Gleicht folgendem Diskussionsverhalten: Kimmert sich
nicht um die Auswirkungen seiner Argumente, keine Riicksicht auf andere,
er erkennt gar nicht, wenn sie sich durch ihn verletzt fiihlen.

3. Kettenhund: Ist bekannt dafir: klafft jeden an, der sich ihm nahert, hat
einen sehr begrenzten Aktionsradius. Gleicht folgendem Diskussionsver-
halten: Aggressiv; bringt immer die gleichen Argumente, ist nicht bereit,
sich auf andere Sichtweisen einzulassen.

Unterstellungsfragen aushebeln (Kapitel 10.3.6)

1. »Sie haben ja schon wieder den Termin nicht eingehalten! Wieso schaffen
Sie eigentlich Ihre Arbeit nicht?« — »Der Kunde hat sich kurzfristig um
entschieden, allein deswegen hat sich der Termin verschoben. Selbstver-
standlich schaffe ich unter normalen Umstanden meine Arbeit.«
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2.

»Von lhnen kommen auch keine neuen Ideen mehr. Wollen Sie nicht lang-
sam in den Ruhestand gehen?« — »Ich habe viele neue Ideen. Leider wer-
den sie nicht umgesetzt. Wenn jemand in den vorzeitigen Ruhestand ge-
hen sollte, dann doch wohl eher die Bremser.«

»Seit vier Jahren waren Sie auf keiner Fortbildung. Wie sollen wir eigent-
lich auf einen griinen Zweig kommen, wenn Sie kein neues Wissen mehr
annehmen wollen?« — »Ich war auf keiner Fortbildung, weil ich hier un-
abkémmlich war. Also kénnen Sie nicht behaupten, dass ich kein neues
Wissen annehmen will.«

»lhre Leute tanzen Ihnen doch auf der Nase herum. Wie wollen Sie sich
eigentlich noch Respekt verschaffen?« — »Wie kommen Sie darauf, dass
meine Leute mir auf der Nase herumtanzen? Wir pflegen einen lockeren
kollegialen Umgang, der getragen ist von gegenseitigem Respekt. Insoweit
sehe ich keinen Grund, mir Respekt zu verschaffen.«

Gegensog aufbauen (Kapitel 10.5.4)

1.

»Wollen Sie gleich eine Rauchpause machen? Oder erst in einer halben
Stunde?« — »Vielleicht sollten wir erst mal dariiber sprechen, ob wir tber-
haupt eine Rauchpause brauchen?«

»Sie haben doch sicher nichts dagegen, wenn ich Sie neben Herrn Kiinstle
setze?« — »Ich habe nichts gegen Herrn Kiinstle, aber ich wiirde lieber ne-
ben Frau Ulrich sitzen.«

»Waren Sie so freundlich und halten mal eben zwei Minuten meinen
Hund? Ich muss eben mal kurz in die Apotheke und da darf der nicht mit!«
—»Nein, ich bin nicht so freundlich. Ich muss zum Bus.«

Abgedroschene Redensarten ersetzen (Kapitel 11.2.2)

1.

»Wir missen das Rad nicht neu erfinden.« (= Wir kdnnen etwas Uber-
nehmen, auf vorhandene Ideen aufbauen) — »Das Haus steht schon. Wir
missen nur noch das Dach draufdecken.«

»Die Ratten verlassen das sinkende Schiff.« (= die letzten verlieren die
Hoffnung auf Besserung; hdaufig abwertend gemeint) — »letzt verdorrt so-
gar schon das Unkraut.«

»Machen Sie doch nicht aus einer Miicke einen Elefanten.« (= (a) jemand
Ubertreibt maBlos oder (b) macht sich Ubertriebene Sorgen) — (a) »Eins
und eins ergibt zwei und nicht elf.«; (b) »Bevor Sie sich trauen eine Kerze
anzuziinden, kaufen Sie sich einen Feuerldoscher.«

»Wir sitzen doch alle im selben Boot.« (= wir sind alle aufeinander an-
gewiesen) — »Wir stehen zusammen wie ein Stapel Suppendosen. Zieht
jemand unten eine raus, fallt alles in sich zusammen.«
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Bilder (Kapitel 11.2.2)
Ihre Familie ist z.B. wie die Sonne. Sie gibt Warme, Kraft zum Wachsen.

Ihr Beruf ist z.B. wie ein Fahrstuhl. Man muss nur die richtigen Knopfe dri-
cken, um schnell nach oben zu kommen.

Ein ehrgeiziger Mensch ist wie eine Zitrone. Gesund fiir alle anderen in der
Abteilung (Ansporn), aber ungenieBbar, wenn man mit ihm allein zu tun hat.

Eifersucht ist wie eine Zunge, die immer wieder Uber einen schmerzenden
Zahn fahrt. Weil sie schmerzhaft ist, immer wiederkehrt und man zwanghaft
immer wieder zu diesem Gefiihl zuriickkehrt.

Gleichartiges und Gegensatzliches (Kapitel 11.2.3)
1. »Horen Sie auf, hier so einen Krach zu schlagen.«
= Horen Sie auf, hier so eine Ruhe zu schlagen.
= Fangen Sie an, hier so einen Krach zu schlagen.
= Horen Sie auf, hier so einen Krach zu erdulden.
2. »Wiurden Sie mich bitte spater noch einmal anrufen?«
= Wirden Sie mich bitte friiher noch einmal anrufen?
= Wirden Sie mich danke spater noch einmal anrufen?
= Wirden Sie mich bitte spater noch einmal auflegen?
= Wirden Sie sich bitte spater noch einmal anrufen?
3. »lch verstehe nicht, warum wir diese lacherliche Kleinigkeit nicht schon
langst erledigt haben!«
= Ich verstehe nicht, warum wir diese weinerliche Kleinigkeit nicht schon
langst erledigt haben!
4. »Sie leben wohl hinter dem Mond.«
= Sie sterben wohl hinter dem Mond.
= Sie leben wohl hinter der Sonne.
5. »Kommen Sie eigentlich morgen zur Er6ffnung der Ausstellung?«
= Kommen Sie eigentlich gestern zur Er6ffnung der Ausstellung?
= Kommen Sie eigentlich morgen zur SchlieBung der Ausstellung?
6. »Geben Sie mir bitte die Gabel.«
= Nehmen Sie mir bitte die Gabel.
= Geben Sie sich bitte die Gabel.

Doppelsinn aufgreifen (Kapitel 11.2.4)

1. »Haben Sie Uberhaupt einen Wartungsvertrag mit uns?« — »Ich habe schon
lange genug in der Leitung gewartet. Da brauch ich keinen Vertrag.«

2. »Sie wollen mich wohl fertig machen?« — »Sie fertig machen? Aber Herr
Jonas, Sie sind doch perfekt, so wie Sie sind.«
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3.

»Ich finde, eine solche Behandlung hat Herr Dittrich nicht verdient.« —
»Ich finde, Herr Dittrich hat hier schon mehr als genug verdient.«

Abschlusstraining: Angriffe kontern (Kapitel 11.4.3)

1.

»Wieso missen Sie lhre schlechte Laune eigentlich an mir auslassen?«

= ,Gesetzliche Vorschrift. Paragraf 195 Betriebsverfassungsgesetz.”
(Absurdes Theater)

=, Das ist nicht meine schlechte Laune. Ich bin einfach nur bése auf Sie.”
(,Gegendarstellung®)

= ,Wieso glauben Sie, dass ich schlecht gelaunt bin?“ (Nachfrage)

»Horen Sie doch auf, sich Uber lhre Kollegen lustig zu machen!«

= ,Mit Humor geht alles besser.“ (Instant-Satz)

= ,Und wer sorgt dann fir die gute Stimmung?“ (Umdeuten)

= ,Sie meinen, Sie kdnnten das besser?“ (Angriff zurlicklenken)

»Sie haben aber eine lange Leitung!«

= ,lieber eine lange Leitung als einen kurzen Verstand.” (Instant-Satz)

= ,Nur weil Sie dauernd auf der Leitung stehen, habe ich noch lange
keine lange Leitung.” (Doppelsinn)

= ,Ja, wenn ich schon mal die Leitung Ubernehme, dann méglichst lange.“
(Doppelsinn)

»Vor einer Wochen haben Sie aber noch ganz anders geredet.«

=, Ja, ich lerne schnell dazu.“ (Dolmetscher: Honig-Zunge)

= ,Jetzt seien Sie mal nicht so nachtragend.“ (scherzhafte Ubertreibung)

= Vor einer Woche war diese Auffassung ja auch noch richtig.”
(Richtigstellung)

»Glauben Sie wirklich, was Sie da reden?«

= ,Ich glaube immer, was ich rede. Sie etwa nicht?“ (Richtigstellung mit
suggestiver Gegenfrage)

= lch glaube es nicht, ich weiB es.“ (,Gegendarstellung®)

= ,Sie meinen, ich stelle mich vor Sie hin und erzahle lhnen Ligenmar-
chen?“ (Dolmetscher-Technik: Giftzunge)

»War das jetzt ein Witz?«

= L Ja, fUr Leute mit Humor.“ (Angriff zurlicklenken)

= ,Nein, aber furchtbar komisch.“ (scherzhafte Richtigstellung)

= ,Nein, ich lache Uber Sie.“ (Zurlickweisung, mit Gegenangriff)

Verarschen kann ich mich auch selber!«

= ,Das stimmt, aber ich kann es besser.“ (Rechtgeben mit Gegenkonter)

=, Beeindruckende Leistung.” (absichtliches Missverstandnis)

= ,Ich weiB, Sie trainieren ja auch jeden Tag.“ (Rechtgeben mit Missver-
standnis)
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10.

1.

12.

13.

14.
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»Driicken Sie sich immer so gespreizt aus?«

= Ich versuche mich meinen Zuhérern anzupassen.” (Instant-Satz)

= ,Sie meinen, ich sollte das Niveau etwas absenken, damit Sie noch fol-
gen kénnen.“ (Dolmetscher-Technik: Gift-Zunge)

= ,Was meinen Sie bitte mit ,gespreizt“?“ (Nachfrage)

»Da steht es doch! Konnen Sie nicht lesen?«

= ,Doch, ich kann lesen. Und Sie kénnen mich auch ...“ (Zuriickweisung)

=, Doch, ich kann lesen. Soll ich es Ihnen beibringen?“ (Angriff zurlick-
lenken)

= ,Sie meinen, weil ich das Schild nicht gleich gesehen habe, das
Sie den ganzen Tag vor der Nase haben, kann ich nicht lesen.”
(Dolmetscher-Technik: Diplomatische Zunge)

»Und dafir habe ich nun studiert.«

=, Wofir haben Sie masturbiert?” (Korken im Ohr)

= ,Sie meinen, wir sollten Sie rauswerfen und einen Klippschuler dafir
einstellen.” (Dolmetscher-Technik: Gift-Zunge)

= Ich wusste nicht, dass Sie fur unser Unternehmen uUberqualifiziert
sind.“ (scherzhafte Ubertreibung)

»Fragen Sie doch nicht so bléd!«

= Ich frage nicht Blod, ich frage Sie.“ (Missverstehen)

= Es gibt keine blden Fragen. Nur bléde Antworten. Ihre zum Beispiel.”
(Zuriickweisen)

=, Wie kommen Sie darauf, ausgerechnet Sie hatten eine kluge Frage ver-
dient?“ (Gegenfrage)

»Sie widersprechen mir doch nur, um Zeit zu gewinnen!«

= ,Und wenn Sie mir widersprechen, dann um meine Zeit zu stehlen.”
(Konter)

= ,Sie wollen damit sagen, ich halte Sie mit meiner unsachlichen Kritik
davon ab, lhre Arbeit zu tun?“ (Dolmetschertechnik, Giftzunge)

=, Wenn wir lhren Vorschlag umsetzen, dann werden wir alle Zeit verlie-
ren.“ (Konter)

»Schau mal in den Spiegel, wie du aussiehst.«

= ,Schau mal in den Abfalleimer, wie du aussiehst.“ (Konter)

=, Mach ich doch schon. Und ich bin jedes Mal begeistert.“ (Wortlich
nehmen)

= Ich brauche keinen Spiegel. Mir genligen die neidischen Blicke der an-
deren.“ (absichtliches Missverstehen)

»Als Chef sind Sie so blind wie ein Maulwurf.«

= ,Sie haben recht, ich finde auch blind meinen Weg.“ (Dolmetscher-
Technik: Honigzunge)

= ,Na, dann sehen Sie sich mal vor. Maulwiirfe fressen Wirmer.“ (Um-
deutung)
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=, Aber ich wiihle mich durch die groBten Hindernisse.“ (Dolmetscher-

Technik: Honigzunge)
15. »Kaufen Sie lhre Klamotten eigentlich immer noch auf dem Flohmarkt?«

= ,Nein, sonst waren wir uns ja bestimmt schon mal begegnet.“ (Belei-
digung umdrehen)

= ,Wieso glauben Sie das?“ (Gegenfrage)

= ,Wie heiBt es so schdn? Reite einen Tiger und es wird dir schwer fallen,
abzusteigen.” (Absurdes Sprichwort)

Am Ende zuriick zum Anfang (Kapitel 11.5)

»Na, machen Sie wieder zwei Stunden Kaffeepauschen?«

= »Warum fragen Sie? Suchen Sie wieder jemanden, der Ihnen Gesellschaft
leistet bei Ihrer fiinfstiindigen Pinkelpause?«

= »Zwei Tage! Zwei Stunden brauche ich doch allein zum Umriihren.«

= »Das ist nicht meine Kaffeepause. Das ist mein Erholungsurlaub von lhren
Spriichen.«

»Da mussen Sie heute noch driiberschauen.«

= »Was meinen Sie mit drilberschauen?«

= »Heute noch driberschauen dauert aber bis morgen.«

= »Sie meinen, ich sollte meinen Arbeitstag noch um drei Stunden verlan-
gern.«

»Wann haben Sie sich denn das letzte Mal die Ohren sauber gemacht?«

= »Sie machen sich Gedanken liber meine Ohren. Ich mache mir Gedanken
Uber unsere Absatzstrategie.«

= »Interessante Methode, das Gesprachsthema zu wechseln.«

= »lch merke, Sie sind konzentriert bei der Sache.«

»Seien Sie mal nicht so pingelig. Seit der neuen Rechtschreibung wei3 doch

ohnehin keiner mehr, wie es richtig geschrieben wird.«

= »Na ja, wer lhren Brief bekommt, der weiR zumindest, wie es falsch ge-
schrieben wird.«

= »Sie meinen, ich bin pingelig, weil ich einen fehlerstrotzender Brief nicht
hinnehme.«

= »Sie hoffen darauf, dass der Empfanger genauso ahnungslos ist wie Sie.«

Ein humorvoller Kollege hat Ihnen eine Folie untergeschmuggelt, auf der eine

boshafte Karikatur Ihres Vorgesetzten zu sehen ist. Als Sie die Folie auflegen,

ernten Sie schallendes Gelachter.

= »Wer jetzt am lautesten lacht, der hat mir die Folie untergeschmuggelt.«

= »Es freut mich, dass Sie die Folie so sehr erheitert. Aber ich muss lhnen
etwas gestehen: Man hat sie mir untergeschmuggelt.«

= »Heiterkeit kennt keine Grenzen. Offenbar auch keine Grenzen des guten
Geschmacks.«
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Ihr Kollege raunzt Sie an: »Sind Sie eigentlich bl6d?«

= »Sagen Sie das zu jedem, dem ein Missgeschick passiert?«

= »Nein. Und wie steht es mit Ihnen?«

= »Wieso? Suchen Sie Gleichgesinnte?«

»Sind Sie hier der Chef? Oder was?«

= »Wieso? Wirden Sie dann endlich was fiir unser Projekt tun?«

= »lch bin nicht der Chef, ich mache nur konstruktive Vorschlage. Stort Sie
das?«

= »Brauchen wir hier einen Chef? Oder was?«
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