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Schlagfertigkeit fiir Dummies — Schummelseite

Die besten Sofortantworten
¢’ »Der Spruch ist gut, darf ich mir den aufschreiben?«
¢ »Wir alle haben Wichtigeres zu bereden. Ich bitte Sie, wieder sachlich zu sein.«

v »Das ist eine undifferenzierte Feststellung, die so nicht zutrifft. Richtig ist viel-
mehr... (hier fithren Sie Ihre Sicht der Dinge aus).«

v’ Ironisch: »Ich mag es, wie Sie die Worte aneinander reihen.«

v/ »Mit Polemik kommen wir hier nicht weiter.«

v’ »lch machte Thre wohlformulierte Frage nicht durch meine Antwort entwerten. «
v »Bitte kommen Sie auf unser Niveau zuriick.«

v’ »Das ist eine hiichst unzutreffende Feststellung. Richtig ist vielmehr ... «

¢’ »Das ist Thre Meinung. Kénnen Sie akzeptieren, dass ich eine andere habe?«

¢’ »Das ist das Problem. Was ist die Losung?«

v »Was miissen wir tun, um ... doch noch zu erreichen?«

¢’ »Da passen wir ja gut zusammen.«

Tipps fiir lhre personliche Souverdnitdte

v’ Driicken Sie Thre Souverinitit durch Kirperhaltung aus.

v’ Kontrollieren Sie IThren inneren Dialog: Machen Sie sich nicht innerlich klein

¢’ Lassen Sie dem anderen seine Meinung.

v Stellen Sie sich auf migliche Angriffe ein.

¢/ Sie miissen nicht zwanghaft jeden Vorwurf kontern. Lassen Sie sich selbst die Wahl.
¢’ Vertrauen Sie Ihrem eigenen Urteil.

Reaktionsrichtungen der Schlagfertigkeit

1. Im Mittelpunkt: Die Lisung

Eine der kliigsten Techniken ist die Losungsstrategie. Denn hinter einem Angriff steckt
immer ein Problem oder ein unerfiilltes Bediirfnis eines Angreifers, Wenn Sie dieses
Problem lésen oder zumindest eine Losung in Aussicht stellen kénnen, entfillt der
Grund fiir den Angriff,

¢’ Kontern Sie mit einer Lisung.
»Ich verstehe Thren Arger. Ich habe einen Vorschlag ...«
v’ Bringen Sie den Angreifer dazu, eine Losung zu liefern.
»Welchen Vorschlag haben Sie?«
v Stellen Sie die Wunderfrage.
»Wenn es eine Losung gabe, wie wiirde die aussehen?«
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2. Argumentationsrichtung Standhalten

Bleiben Sie bei Ihrer Meinung und entkriiften den Angriff oder das Gegenargument. Sie
bleiben also auf Kurs und kiénnen den Zuhérern vermitteln, dass es gute Griinde fiir
Thren Vorschlag, Thr Vorgehen oder Thre Richtung gibt.

¢ Interpretieren Sie den Vorwurf in einer fiir Sie giinstigen Auslegung.
»Wenn das bedeutet..., ja dann bin ich ...«

¢/ Argumentieren Sie mit dem extremen Gegenteil.
»Lieber emotional als villig gefiihllos.«

3. Argumentationsrichtung Zustimmen

Diese Richtung nutzt ein sehr spannendes Phiinomen aus. Ein Angriff, dem Sie zustim-
men, verliert seine Wirkung komplett. Die Zustimmung nimmt weitgehend den Bedarf
fur Diskussionen und Rechtfertigungen.

v/ Stimmen Sie dem Vorwurf zu.
»50 ist es und das ist gut so.«

b. Argumentationsrichtung Ausweichen

Weichen Sie einem Angriff aus und versuchen Sie, das Gesprich auf andere Themen zu
bringen. Zur Ausweichstrategie gehdren auch Techniken, die zunichst nur dazu dienen,
Thnen unauffillig Zeit zu verschaffen, damit Sie, nachdem Sie das Gesagte verarbeitet
haben, klug argumentieren kiinnen.

¢’ Kontern Sie mit Kompliment und Mentorfrage.

»Sie haben das wunderbar im Griff. Wie machen Sie das?«
¢’ Kontern Sie mit einer Gegenfrage.

»Warum ist das jetzt wichtig?«

5. Argumentationsrichtung Abwehren

Manchmal miissen Sie klar kontra geben. Ein Angriff, der Sie vor Augen aller diskredi-
tiert, will klar dementiert werden. Die Techniken dieser Argumentationsrichtung helfen
Thnen, die richtigen Worte zu finden.

¢’ Kontern Sie mit einem hoheren Ziel.

»Es geht nicht darum ... es geht um ...«

¢ Bitten Sie den Angreifer sich auf die von allen gewiinschte konstruktive Ebene zu-
riick zu begeben.

»Das ist nicht die Art, wie wir hier miteinander reden wollen. Bitte kommen Sie auf
das Niveau zurlick, das wir Aier alle gewohnt sind.«

v Stellen Sie negative Vorwiirfe kategorisch richtig.
»3ie irren sich. Das Gegenteil ist richtig.«
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Einfuhrung

Herzlich willkommen zu Schlagfertigkeit flir Dummies.
Schlagfertige Menschen gelten als witzig, wortgewandt
und rhetorisch uberlegen. Sie lassen sich bei
Wortgefechten, Anfeindungen oder in Verhandlungen
nicht in Verlegenheit bringen und konnen selbst dann
noch angemessen reagieren, wenn der Gesprachspartner
unter die Gurtellinie zielt. Sie hatten gern ein wenig
mehr von diesen Eigenschaften?

Schon, dass Sie Schlagfertigkeit fiir Dummies in Thren
Handen halten. Dieses Buch wird Thnen helfen, in
kritischen Situationen souveraner zu wirken und
schneller die richtigen Worte zu finden. Gehoren sie bei
unerwarteten Angriffen zu den Sprachlosen? Fuhlen Sie
sich manchmal unwohl, wenn Sie verbal attackiert
werden und Thnen dann nicht sofort die richtigen Worte
einfallen? Dieses Buch ist ausgelegt, um Ihre
Schlagfertigkeit erheblich zu verbessern.

Ich finde dabei den Titel des Buches Schlagfertigkeit fiir
Dummies ganz passend. Sicher wissen Sie, dass die ...
fur Dummies-Reihe eine der grofSten Ratgeber-Serien
der Welt darstellt. Mit der Bezeichnung »Dummies« ist in
dieser Reihe nicht der Dumme im deutschen Wortsinne
gemeint, sondern der Unwissende in einem
Spezialgebiet, der sich im Englischen gern selbst
scherzhaft Dummy nennt. Der Titel »... fur Dummies«
hat aber auch eine metaphorische Bedeutung fur das
Thema Schlagfertigkeit. Haufig fuhlen wir uns den
Vorwurfen unserer Mitmenschen ausgeliefert wie ein
(Crash Test) Dummy, der im Auto gerade mit 80 km/h
gegen eine Wand gefahren wurde. Da trifft einen der
Vorwurf wie den Dummy der Aufprall, man ist



benommen und denkt: »Warum musste mir das
passieren?«

Auto-Konstrukteure arbeiten zum Schutz der Insassen an
der sogenannten aktiven und passiven Sicherheit der
Fahrzeuge. Die aktive Sicherheit wird durch Systeme
gebildet, die in das Fahrgeschehen eingreifen und somit
die Unfallsituation entscharfen, zum Beispiel ESP und
ABS. Unter passiver Sicherheit versteht man alle
konstruktiven MalSnahmen, die dazu dienen, die
Fahrzeuginsassen zu schutzen beziehungsweise
Verletzungsgefahren zu mindern. Dazu zahlen zum
Beispiel Knautschzonen, Gurtstraffer oder der Airbag.

Wir werden im diesem Buch zunachst an Ihrer aktiven
Sicherheit arbeiten. Es gibt Techniken der
Schlagfertigkeit, die es ermoglichen, eine
Gesprachssituation zu entscharfen und aktiv in das
Geschehen einzugreifen, damit die Situation fur Sie
beherrschbar bleibt. Ich mochte Sie zu einem Training
einladen, bei dem Sie - wenn Sie wollen - systematisch
Ihre Fahigkeiten zur Schlagfertigkeit verbessern konnen.
Dieses Buch ist daher ein machtvolles Instrument. Sie
finden eine Sammlung der besten rhetorischen
Techniken, kluge Konter auf verbale Angriffe und die
wirksamsten Kniffe der Dialektik.

Wir kimmern uns auch um Ihre passive Sicherheit, Ihre
virtuelle Knautschzone in kritischen Situationen. Sie
finden in diesem Buch Ideen, die Thnen in Situationen, in
denen Sie derzeit haufig sprachlos sind, mehr
Gelassenheit verschaffen. Ich werde Sie anregen, Ihre
eigene Einstellung in Situationen zu hinterfragen, in
denen Thnen bisher die Worte fehlten und die Thnen
ermoglichen, Thr Verhalten zu andern. Denn Sie werden
merken, dass Sie mit mehr Gelassenheit auch souveraner
auf andere wirken und weniger Angriffsflache bieten.



Auch wenn Sie zu denjenigen gehoren, die sich nicht so
schnell erschrecken lassen, werden Sie in
Schlagfertigkeit fur Dummies viele Anregungen finden,
die Thnen helfen, Ihre Fahigkeiten weiter auszubauen
und noch systematischer anzuwenden.

Wenn Sie sich bei Vorwurfen, kritischen Fragen,
Querschlagern, Killerphrasen oder verbalen Tiefschlagen
in Meetings, Verhandlungen oder Prasentationen also
manchmal sprachlos fuhlen, hilft Ihnen Schlagfertigkeit
fur Dummies, Thre Sprachlosigkeit zu uberwinden, den
verbalen Degen zu ziehen und zuruckzuschlagen. Sie
glauben, das geht nicht so einfach? Lassen Sie sich
uberraschen.

Torichte Annahmen tuiber
den Leser

Da Sie sich das Buch Schiagfertigkeit fur Dummies
gekauft haben, nehme ich an, dass Sie grundsatzlich
daran interessiert sind, IThre Schlagfertigkeit zu
verbessern. Wenn Sie dieses Buch nur deshalb in den
Handen halten, um eine kurzweilige Lekture zu
genielSsen, sind Sie mir naturlich auch willkommen. Ich
richte mich vor allem an diejenigen, die wissen wollen,
wie Schlagfertigkeit funktioniert und wie man sie lernen
kann.

Ich nehme mal an, dass einer oder mehrere der
folgenden Satze auf Sie zutreffen:

1 Sie fuhlen sich in kritischen Situationen manchmal
unsicher und haben das Gefuhl, nicht die richtigen
Worte zu finden.

v Sie mochten gern Ihre Reaktionsfahigkeit bei
unerwarteten verbalen Angriffen verbessern.



1 Sie mochten besser und wirkungsvoller
argumentieren konnen.

v~ Sie wurden einem Angreifer gern wirkungsvoll den
Wind aus den Segeln nehmen konnen.

» Sie mochten sich gegen Killerphrasen und verbale
Tiefschlage besser wehren konnen.

v Sie sind bereit, die Dinge auch mal mit einem
Augenzwinkern zu betrachten und nicht alles nur
immer bierernst zu nehmen.

v~ Sie sind bereit, uber Ihre Einstellung und Thr
Verhalten nachzudenken und - falls notig - etwas zu
andern.

v~ Sie sind bereit, sich ein paar Techniken anzueignen
und diese auch zu uben und zu trainieren.

Die Fahigkeit, schlagfertig zu reagieren hat auch mit der
eigenen Einstellung zu einer Situation oder dem
Verhalten von anderen Menschen zu tun. Thre Fahigkeit,
mit einer ungewohnten Situation umzugehen, wird sich
nachhaltig verbessern, wenn Sie ein paar Tipps zu
diesem Thema mit aufnehmen und in Thren Alltag
integrieren. Ich gehe daher davon aus, dass Sie
grundsatzlich bereit sind, Anregungen zu diesem Bereich
zu bekommen und uber Ihr eigenes Verhalten zu
reflektieren.

Uber dieses Buch

Zunachst einmal: Dieses Buch ist Thr Buch. Betrachten
Sie es wie einen hilfreichen, guten Freund. Wenn Sie
Ihre Schlagfertigkeit umfassend verbessern wollen, lesen
Sie das gesamte Buch. Sie konnen es aber auch in der
Reihenfolge lesen, die Thnen zusagt: vorwarts,
ruckwarts, quer durchgeblattert - das ist Thnen



