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gegriindet. Er ist Lehrbeauftragter der Universitdit Hamburg und der Fach-
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zertifizierter Coach und Trainer.
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Vorwort

Es gibt zwei Griinde, dieses Buch zu lesen. Zum ersten. Es gibt zum The-
ma Schlagfertigkeit viele Ratgeber, die sich dem bewdhrten, aber hdufig
auch nervtotenden Malen nach Zahlen verschrieben haben. Dieses Buch
will hier einen grundsétzlich anderen Weg beschreiten. Von der Praxis, iiber
die Wirkmechanismen hin zu den direkt anwendbaren Techniken ziehen wir
die Schleife und nicht anders herum. So entstehen beim Leser echte Aha-
Erlebnisse. Aber diese alleine waren ja vielleicht ein wenig trocken. Sicher-
lich. Und damit sind wir auch schon beim zweiten Grund, dieses Buch zu
lesen. Der Nutzen und gleichzeitig die Reichhaltigkeit dieses Buches liegen
in der Art, wie es geschrieben ist. Trotz der Halbwertszeit einer jeden an
aktuellen Ereignissen ausgerichteten Publikation, wie Bundestagswahlen,
verdnderte Tatigkeiten der zitierten Personlichkeiten, kurz sich permanent
dndernden Rahmendaten, bleibt in jeder Episoden, jeder Anekdoten und
jedem Beispiel ein inhaltlicher Kern. Die zahlreichen Haha-Erlebnisse ge-
ben Thnen die Motivation, von Kapitel zu Kapitel weiterzumachen und die
vielfiltigen Ubungsaufgaben zu nutzen, sodass Sie sich und Ihren Kollegen,
Freunden und Bekannten hoffentlich auch viele schone Haha-Erlebnisse
vermitteln konnen.

Und bevor Sie jetzt so richtig einsteigen, mochte ich mich noch bei meiner
Kollegin Silke Anbuhl bedanken, die mir wahrend der Sommermonate den
Riicken freigehalten hat und sich praktisch alleine um die Geschaftsfiih-
rung von futureformat DGME gekiimmert hat. Zudem hat Sie als Psycholo-
gin und Vorableserin des Textes zahlreiche Vorschlage gemacht, die neue
Schlagfertigkeit noch besser zu fassen. Mein Dank gebiihrt ebenso Carla
Eggen, eine Trainerkollegin, welche die Fahigkeit hat, ein Buch zu sehen,
so wie es einmal werden soll, und der ich viele inhaltliche Ideen verdanke,
sowie Ute Gloystein, welche als Mathematikerin einen sehr guten Blick fiir
die Logik und Unlogik des Manuskriptes besessen hat. Auch Lena Marie
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Mands bin ich zu Dank verpflichtet, dass sie die umfangreiche Zeitungsaus-
wertung vorgenommen hat, diese Zitate sind die Grundlage dieses Buchs
geworden und bilden gewissermafien das ,Fleisch in der Suppe”. Mein Dank
gebiihrt auch meiner Studienkollegin Dr. Andrea Pfrengle, welche mir wich-
tige Hinweise zum Aufbau der Schlagfertigkeitsprinzipien gegeben hat, un-
serer Mitarbeiterin Yana Berg, mit der zusammen ich die Ubungsteile noch
einmal systematisch aufbauen konnte, meiner Schwester Cordula Nowotny
sowie Karen Dippe, welche mich mit zahllosen Hinweisen dabei unterstiitz
haben, das Manuskript abzuschlieRen, sowie einigen hier nicht namentlich
genannten Personen, die mir direkt oder indirekt bei der Erstellung dieses
Buches geholfen haben.

Besonderen Dank schulde ich auch Wolfram Siebeck, der mit dem Text ,Der
schlagfertige Klempner” einen sehr unterhaltsamen Beitrag zum Thema
verfasst hat und einem Abdruck seines zeitlosen Textes zugestimmt hat.
Sie finden die Geschichte aus Siebecks Feder ganz am Ende dieses Buches.
Einen groRen Dank mochte ich an dieser Stelle auch noch an die Mitarbeiter
des BusinessVillage Verlags aussprechen, die mich in der Konzeptionsphase
sowie bei den Uberarbeitungen professional unterstiitzt haben und mich
ermutigt haben, das Thema Schlagfertigkeit in einer neue und manchmal
vielleicht auch iiberraschende Art anzugehen.

Und nun wiinsche ich Thnen zahlreiche Anrequngen und Einsichten und
natiirlich viel Vergniigen bei der Lektiire dieses Buches!

Hamburg, 31. August 2009,

(V. (s Uo )

Valentin Nowotny
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Alles Gelingen hat sein Geheimnis,
alles Misslingen seine Griinde.”
Joachim Kaiser

1.1 Die neue Schlagfertigkeit

Was ist schlagfertig?

Vielleicht kennen Sie diese Situation auch: Sie sitzen mit netter Begleitung
in Threm Lieblings-Restaurant. Die Karte ist Thnen vertraut und sie hel-
fen bei der Auswahl auch der Dame. Der Stammkellner bringt den Wein an
den Tisch und begriiRt Sie mit Flacks: , Guten Abend Herr Meier, heute also
blond?” Und da haben Sie es. Das peinliche Gefiihl, die Unverschamtheit,
der Arger und sie wissen nicht, was sie ihm darauf erwidern sollen. Ein Satz,
ein kurzer klarer Satz, der dem Kellner zeigt, dass Sie sich so etwas — und
als Stammgast schon {iberhaupt nicht - bieten lassen. Doch dieser dringend
notige Satz will Thnen nicht einfallen. Nicht in diesem Moment - wo Sie
ihn gerade brauchen. Und wahrscheinlich fiihlen Sie sich wieder einmal 5
bis 10 Zentimeter kleiner als sie eigentlich sind. Und vielleicht fragen Sie
sich auch, ob Harald Schmidt, Barbara Schéneberger oder Nicolas Sarkozy
in dhnlicher Weise verlegen waren?

Ein paar Minuten spdter wissen Sie natiirlich genau, was Sie hdtten sagen
sollen, zum Beispiel ,Hmm, Sie meinen, ich haben einen groRen Bekann-

14

tenkreis, nun, damit kann ich leben!” Und dann fallen IThnen sogar noch
eine oder zwei Alternativen ein, die vielleicht noch besser gewesen waren
in diesem Moment wie zum Beispiel: ,Verstehe ich Sie richtig, dass Sie auch
gern in charmanter Begleitung kellnern méchten?” oder ,Lieber blond als

14

gar kein Spal® im Leben!” Wie sagte kiirzlich ein ,Barista” eines in Hamburg

sehr beliebten Balzac Coffee Shops: ,Die meisten Leute sind schon auch

)

schlagfertig, Sie wissen es nur nicht

12 | Kapitel 1: Erfolgs-Prinzipien



Doch nun ist es zu spdt. Sie kdnnen es nicht riickgangig machen. Es ist
vorbei und jetzt argern Sie sich noch mehr! Ware man zu gewiinschter Zeit
schlagfertig gewesen, hdtte man sich wehren konnen. Dagegen fithlen wir
uns elend und unfdhig, weil wir es im rechten Moment eben nicht waren.
Was ist die Losung? Sie miissen schneller werden. Sie miissen die Prinzipien
der Schlagfertigkeit verstehen. Und Sie miissen die Selbstverstandlichkeit
bei der Nutzung dieser Prinzipien verinnerlichen, wie sie bei fast allen Men-
schen verbreitet ist, die gelernt haben, in der Offentlichkeit zu stehen,
seien es Politiker, Wirtschaftsfiihrer, Sportler oder Kiinstler.

Klassische Schlagfertigkeit funktioniert ein wenig wie ein Fechtkampf. Und
tatsdchlich stammt der Begriff auch von dort: Er bezeichnet die Fertigkeit
zurilickzuschlagen, mdglichst elegant mit spitzem Florett und natiirlich ex-
trem schnell. Der Schlagfertige - ist dabei nicht der, der angreift, sondern
der, der sich geschickt zu wehren weil3. Er pariert den Angriff. ,Riposte”
kommt aus dem Franzdsischen und hat genau diese zwei Bedeutungen. Es
bezeichnet den Gegenschlag beim Fechtkampf und die schlagfertige Ant-
wort. Die neue Schlagfertigkeit funktioniert anders: Wir miissen einen po-
sitiven Treffer landen, moglichst bevor wir selbst getroffen werden.

Im Englischen wird der Ausdruck ,quick-wittedness” verwendet, das heil3t
so viel wie Schnelligkeit, Geistesgegenwart und Scharfsinn. Hier steht nicht
mehr die Wehrhaftigkeit im Vordergrund, sondern ein Stiick weit eben auch
der Unterhaltungscharakter, der sportliche Aspekt. Und da kommen wir der
neuen Schlagfertigkeit auch schon ein bisschen naher ...

Besonderheiten der neuen Schlagfertigkeit

Nun gibt es den Begriff der Schlagfertigkeit ja ohne Zweifel schon etwas
ldnger. Er wurde zum Beispiel im militdrischen Zusammenhang auch schon
im 19. Jahrhundert diskutiert (Miruss, 1848). Zudem sind in den 90ern und
auch in den letzten Jahren zahlreiche klassische Ratgeber zu diesem Thema

Kapitel 1: Erfolgs-Prinzipien | 13



erschienen, der Leser wird dabei sehr stark an die Hand genommen und es
werden immer wieder neue Regeln aufgestellt, wie sich dieser verhalten
muss, um sich in bedrohlichen Situationen zu verteidigen. Sie halten jetzt
ein Buch in Handen mit dem Titel ,Die neue Schlagfertigkeit”. Wie ist das
gemeint? Was ist der Unterschied zu den Ratgebern? Was ist unter der neu-
en Schlagfertigkeit zu verstehen?

Die neue Schlagfertigkeit ...

... ist situationsspezifisch - eine neuartige Reaktion auf eine bestimmte
mehr oder weniger humorige Bemerkung, eine Unterstellung oder eine
vielleicht einfach nur etwas missgliickte AuRerung. Freuen Sie sich hier
iiber die Vorlagen ihrer Kollegen, Bekannten und Freunde! Allerdings, man
braucht nicht immer einen konkreten Satz, um iiberhaupt schlagfertig sein
zu konnen. Herausfordernd sind zum Beispiel auch unangenehme Situati-
onen, mit denen man nicht gerechnet hat - auch ,bése Uberraschungen”
genannt. Das Mikrofon steht nicht an seinem Platz, eine Flasche Wasser
fallt um, IThr Auto wurde abgeschleppt. Es geht zuweilen eben auch darum,
die Komik zu entdecken, die in Situationen spontan entsteht, wenn zwei
oder mehrere Menschen sich an einem Ort befinden, wo Dinge vielleicht
nicht ganz so laufen wie geplant. Solche Situationen sind fiir die neue
Schlagfertigkeit ein willkommener Anlass, um sich als geistig rege in Szene
setzen zu konnen ...

... bewahrt die eigene Integritdt - in einer unangenehmen Situation, wo
Thre schlagfertige Reaktion gefordert ist, ist die eigene Integritdt zumeist
ein Stiick weit infrage gestellt. Integeres Verhalten, das ist die Fahigkeit,
anhand eigener MaRstdbe selbst dariiber zu entscheiden, was man tun und
lassen mochte. Sich nicht abhdngig zu machen von der Bewertung der an-
deren. Und eine natiirliche Autoritdt an den Tag zu legen, wenn andere
Sie bewusst oder unbewusst manipulieren mdchten. Wer seine Integritdt
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verliert, lasst sich von anderen steuern - gegen seine Interessen oder sogar
gegen seinen Willen. Zeigen Sie Thre Personlichkeit und werden Sie mei-
nungsstark, so macht das Leben deutlich mehr SpaR ...

... ist gut dosiert - es ist wichtig, dass Sie nicht immer direkt ins Schwarze
treffen. Sie wollen ja keine Missverstdndnisse verbreiten. Vielmehr geht es
darum, die eigene Schédrfe so zu dosieren, dass Sie einen etwaigen Angriff
angemessen parieren und Thre Formulierungen an dem orientieren, was
Sie, Thr Gegeniiber gerade brauchen, um in dem Thema, in Threr Kommu-
nikation, in Threr Beziehung miteinander ein Stiickchen weiterzukommen.
Sollten Sie gelegentlich auch einmal zu etwas hdrteren Bandagen greifen,
so konnen Sie dies grundsdtzlich gerne tun, machen Sie sich nur klar, hier
gilt, was auch fiir viele Gifte gilt: ,In kleinen Mengen kann es wie eine
Medizin wirken!” Vertreter der neuen Schlagfertigkeit lassen sich dabei von
der Uberzeugung leiten, dass es immer einen Weg gibt, Dinge in angemes-
sener Weise zu kommunizieren.

... ist ansonsten schnell, iiberraschend und sympathisch - wer schlag-
fertig agieren mochte, hat keine Zeit zu verlieren. Sie konnen nicht lan-
ge iiberlegen oder Thre Antwort immer wieder auf politische Korrektheit
oder dhnliches iiberpriifen. Entweder Sie reagieren sofort oder Sie lassen
es sein und schweigen. Eine glanzende Replik ist nichts mehr wert, wenn
sie zu spit kommt. Verbunden mit Uberraschung und einem hohen Sympa-
thiefaktor die perfekte Kommunikation, wenn Sie heute nachhaltig andere
in Thren personlichen Vorstellungen {iberzeugen mochten. Wir konnen auch
sagen, die neue Schlagfertigkeit sucht also im Kern nach immer neuen An-
lassen, andere auf eine spannende Gedankenreise mitzunehmen ...
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1.2 Ohne Sympathie geht es nicht

Ohne Sympathie geht es nicht. Wenn Sie Menschen erfolgreich fiir Ihre
Sache gewinnen mochten, ist es erforderlich, dass Sie andere iiber Ihre
Ausstrahlung dazu veranlassen, in IThrem Sinne zu handeln. Utopisch? Viel-
leicht. Vielleicht aber auch nicht. Halten wir uns einmal die folgende Epi-
sode vor Augen.

Zwei Frauen sitzen im Cafe: ,,Hast Du bemerkt, wie der Kerl an der Bar mehr-
fach zu mir heriibergeschaut hat? Was hat er nur?” - ,0h, der ist sicher
Antiquitdtenhdndler!”

Lacht die eine Frau, wahrend Sie das sagt? Und wenn ja, lacht sie so, dass
die andere Frau mitlachen kann, oder ist das der Beginn einer sehr inten-
siven Feinschaft, bei der eine Verletzung die ndchste hervorruft? Im Falle
einer solchen witzigen, schlagfertigen AuRerung wie hier im Beispiel tat-
sdchlich zusammen zu lachen und nicht etwa nach neuen Bdsartigkeiten
zu suchen, um dem anderen das Leben schwer zu machen, zeugt natiirlich
auch von einer gewissen GroRe. Das féllt dem Gegeniiber umso leichter,
je sympathischer Sie sind. Deswegen haben bei den schlagfertigen AuRe-
rungen von Obama, Merkel und Klitschko, alles Vertreter der neuen Schlag-
fertigkeit, in der Regel auch alle etwas zu lachen.

Es ist immer wieder zu beobachten, dass Menschen, welche Sympathie aus-
strahlen, viele Vorteile fiir sich verbuchen konnen: statt Gefiihle wie Neid
oder Missgunst mobilisieren diese Wohlwollen. Das Gegeniiber ist in der
Regel toleranter und gonnt ihnen vieles, was er oder sie woanders vielleicht
nicht akzeptieren wiirde.
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Um was geht es hier genau? Tim Sanders, ein amerikanischer Technologie-
Guru, Management-Trainer und Redner, kontrastiert eine von Angstlichkeit
und Uberlebensfragen geprigte Grundeinstellung mit einem positiven, pro-
aktiven Herangehen, bei dem es darum geht, den anderen mithilfe einer
sympathischen Ausstrahlung mitzunehmen.

Was sind nun die Grundelemente einer solchen sympathischen Ausstrah-
lung. Dies ldsst sich in ein paar Stichpunkten zusammenfassen (Sanders,
2006, S. 42ff.):

e Sympathische Menschen holen das Beste aus anderen Menschen heraus
e Sympathische Menschen leisten mehr

e Sympathische Menschen meistern die Herausforderungen des Lebens

e Sympathische Menschen werden anerkannt

und schlieRlich
e Sympathische Menschen sind gesiinder

Was bedeutet dies? In Studien konnte nachgewiesen werden, dass sym-
pathische Menschen, welche sich in &rztlicher Behandlung befanden, von
Arzten und Pflegepersonal mehr Aufmerksamkeit und damit auch eine
bessere Behandlung erlangten. Eine Studie der Universitdt Michigan aus
dem Jahre 2003 hat ergeben, dass freundliche und positive Angestellte
produktiver sind, weil sie grofRere Fahigkeiten zur Kommunikation haben.
Soziale Mobilitdt wird positiv von der eigenen sympathischen Ausstrahlung
beeinflusst. Auch Stipendien werden besonders hdufig an sympathische
Menschen vergeben.
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Der Student Tyle Fisher an der Universitdt of Central Florida ergatterte
das prestigetrachtige Rhodes-Stipendium primdr aufgrund seiner sympa-
thischen Ausstrahlung, ein Journalist hatte den Student wahrend der hei-
Ren Bewerbungsphase begleitet. Er konnte beobachten, dass dieser, obwohl
er aussah wie ein unauffdlliger Durchschnittsstudent, , alle Augenblicke er-
kannt und gegriifit wurde von Professoren ... und anderen Studenten. Seine
Sympathie blitzte stets durch” (Michael Mcleod, zitiert in Sanders, 2006, S.
47).

Selbst der letzte Punkt, sympathische Menschen seinen gesiinder, ist beleg-
bar. Hier gibt es offenbar einen Zusammenhang mit dem Selbstvertrauen.
.Ein ausgeprdgtes Selbstwertgefiihl wird mit dem Glauben assoziiert, dass
jemand gesellschaftlich wiinschenswerte Attribute besitzt, wie zum Beispiel
persénliche Sympathie” (Mark Leary, zitiert in Sanders, 2006, S. 54). Stu-
dien zeigen auch, dass Menschen mit einem geringen Selbstvertrauen hau-
figer unter stressinduzierten Krankheiten leiden. Es scheint so zu sein, dass
Menschen mit geringerem Selbstvertrauen keinen Puffer haben, an dem der
Stress ohne korperliche Folgen von ihnen abgleiten kann.

Also, es gibt viele gute Griinde, dariiber nachzudenken, wie Sie den Sym-
pathiefaktor stdrker ausspielen konnen. Der Experte Tim Sanders hat in
seinen Vortrdgen stets betont, dass die Frage, wie Sie mit anderen Menschen
umgehen, sehr stark von Ihren Uberzeugungen abhingig ist: ob Sie den
Gang der Welt positiv verindern konnen oder ob Sie stirker von Angsten
gesteuert werden, dass das vorhandene vielleicht nicht ausreichen kdnnte.
Im zweiten Fall werden Sie gewissermaRen ,radioaktiv”, Thre Ausstrahlung
wird verletzend, Sie fordern den anderen zu sehr heraus. Das ware so dhn-
lich, wie Sie einen Hund herausfordern, indem Sie ihm den Knochen weg-
nehmen.
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Das Buch ,Die neue Schlagfertigkeit” gibt klare Hinweise, wie Sie mit ei-
ner verbindenden Kraft arbeiten kdnnen. Wie Sie eine Haltung einnehmen,
wie Sie die Situation als eine gemeinsame ansehen konnen und wie Sie
der Herausforderung begegnen konnen, den Konflikt oder die Integration
von verschiedenen Bediirfnissen an einem runden Tisch schaffen zu kon-
nen. So hilft Thnen dieses Buch Freunde zu gewinnen und verhindert, dass
Sie die Atmosphdre mit einem noch hérteren und hinterhdltigeren Spruch
nachhaltig verpesten! Damit ist ndmlich in der Regel niemandem wirklich
geholfen!

Der soziale Kontext

Fiir die Wahrnehmung von Kritik hat der soziale Kontext eine besondere
Bedeutung. Nicht umsonst lautet eine der Grundregeln in der Mitarbeiter-
kommunikation auch: ,Kritik nur unter vier Augen!” Menschen sind un-
terschiedlich in ihrer Personlichkeit, der eine vielleicht etwas harter im
Nehmen, der andere vielleicht etwas empfindlicher. Trotzdem mdchte nie-
mand vor Dritten bloRgestellt werden. Genau das aber sind die Situationen,
vor denen viele besonders Angst haben. Einen Vortrag zu halten und {iber
einen Zwischenruf zu stolpern: Sie sind mit der Einfithrung noch nicht
fertig, und von hinten links kommt fordernd: ,Wann geht es denn endlich

I

los!” - Alle Augen sind auf Sie gerichtet, wie parieren Sie die Situation? Je
mehr Zuschauer, desto ,riskanter” ist diese Situation in sozialer Hinsicht.
Thre Angste sind dabei keinesfalls irrational, denn die Gefahr, dass Sie ei-
nen bleibenden, negativen Eindruck bei Personen hinterlassen, welche Sie
eigentlich in positiver Weise beeindrucken wollten, ist real. Es sei denn,
Sie finden den Ausweg, wie zum Beispiel: , 0h, Sie scharren schon mit den
Fiilen, das sind Sie wohl ein besonders neugieriges Exemplar der Spezies
Mensch” oder Sie sagen: , Dringler gibt es leider nicht nur auf der Autobahn.
Wo waren wir stehen geblieben? Ach ja ...” oder , Gut, dass Sie das anspre-
chen, trotzdem sollten wir erst einmal den Rahmen abstecken, oder wiirden

Sie loslaufen, ohne den Weg zu kennen?”
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Ublicherweise haben Sie keine Angst vor einer E-Mail, vor einer Botschaft
auf Threm Anrufbeantworter oder einer SMS auf Ihrem Handy. Diese Nach-
richten sind privat und von ihnen geht nur dann ein soziales Risiko aus,
wenn sie weitergegeben werden, ansonsten haben Sie von reinen Nachrich-
ten, die in der Absicht verfasst wurden, Sie zu informieren, nichts zu fiirch-
ten. Der soziale Kontext fehlt. Anders ist es, wenn Sie einen Vortrag halten
und auf Ihrem Bildschirm, den alle auf der Wand sehen konnen, poppt ein
Mail-Fenster auf und alle konnen lesen: ,Schatz, wann haben wir wieder Zeit
fiireinander?” Und jetzt entscheidet es sich. Wenn es sich nicht um eine
politisch begriindbare Intrige handelt und Sie sich auf dieser Welt nicht
iibermdRig viele Feinde gemacht haben, schiitzt sie der Sympathie-Faktor
in der Regel vor Ubergriffen der sagen wir einmal salopp ,unterirdischen”
Art. Argwohnische Personen, welche unsichtbare Stolperfallen aufstellen,
werden plotzlich zu freundlich gestimmten Stichwortgebern und helfen Ih-
nen, wenn Ihnen mal ein Wort nicht einfillt. Hoffentlich!

1.3 Wer steht fiir die neue Schlagfertigkeit?

Schauen wir uns doch noch einmal die drei geistigen Paten dieses Buches,
den farbigen neuen US-Prdsidenten Barack Obama, das als Bundeskanzlerin
sehr erfolgreiche DDR-Gewdchs Angela Merkel sowie die beiden ukrainischen
Spitzensportler mit Weltruhm Wladimir und Vitali Klitschko etwas genauer
an. Diese wurden fiir die Unterzeile dieses Buches ausgewdahlt, nicht weil sie
die allerschlagfertigsten waren. Den Vogel abgeschossen haben bei unserer
Umfrage eher die je nach Geschmack mehr oder minder appetitlichen Enter-
tainmentgroRen wie Harald Schmidt, Barbara Schoneberger, Oliver Pocher
und Dieter Bohlen. Barack Obama, Angela Merkel und die Klitschko-Briider
Wladimir und Vitali sind ohne Zweifel schlagfertig, keine Frage. Das belegen
die vielen in diesem Buch gesammelten Zitate. Aber sie iiberziehen es nicht
und sie sind nicht verletzend dabei. Sie sind damit, ohne es bislang gewusst
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zu haben, Protagonisten, oder wie wir auch sagen konnen erste Vertreter
der neuen Schlagfertigkeit. Die Befindlichkeit des Gegeniibers oder die von
Dritten haben die Vertreter der neuen Schlagfertigkeit in der Regel im Blick.
Wenn es doch einmal passiert, dass unbeabsichtigt Verletzungen entstehen,
entschuldigen sie sich unverziiglich, wie zum Beispiel Barack Obama, als
ihm in einer Talkshow ein etwas ungliicklicher Vergleich rausgerutscht war.

Wahrend seines Auftritts in der Fernsehshow , Tonight” ist US-Prasident Ba-
rack Obama mit einem vordergriindig selbstironischen Witz ins Fettndpf-
chen getreten. Am Ende des Interviews kam der Moderator auf Obamas
Bowling-Kiinste zu sprechen, mit denen er sich im Wahlkampf blamiert hat-
te. Seitdem habe er auf der Bowling-Bahn des WeiRRen Hauses trainiert und
seine Punktzahl immerhin auf 129 gesteigert, sagte Obama. Der Talk-Master
gratulierte ihm, und der Prasident witzelte: ,Es war wie bei den Special
Olympics oder so” (Focus, 20. Mdrz 2009). Mit dieser Bemerkung war Obama
genau einen Schritt zu weit gegangen. Der stellvertretende Pressesprecher
des WeiRen Hauses stellte daraufhin sofort klar, dass diese ,spontane Be-
merkung” keineswegs die Special Olympics - die Olympischen Spiele fiir
Menschen mit geistiger Behinderung - verunglimpfen sollte. Noch wahrend
des Riickflugs - bevor die Sendung ausgestrahlt wurde - rief der Prasident
zudem den Vorsitzenden der Special Olympics, Tim Shriver, an und ent-
schuldigte sich bei ihm. Damit ist Obama ein Vertreter der neuen Schlagfer-
tigkeit. Die Absicht dieser ist, dass es nicht Gewinner und Verlierer geben
muss, und wenn das doch einmal im Eifer des Gefechts passiert, dann ist es
Zeit fiir eine ernst gemeinte und glaubhafte Entschuldigung.

Barack Obama, Angela Merkel, den Klitschkos und vielen anderen erfolg-
reichen Personlichkeiten ist gemeinsam, dass sie die Schlagfertigkeit in
einer neuen Weise einsetzen. Nicht um ein personliches Defizit zu kompen-
sieren oder um sich Gehdr zu verschaffen. Das haben die angesprochenen
auch hoffentlich gar nicht ndtig und interessanterweise wird ihnen dies in
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der Offentlichkeit auch gar nicht unterstellt. Nein, es geht hier vor allem
darum, schwierige Situationen zu entschdrfen. Die Bombe, die sich hierin
verbergen konnte, zu deeskalieren und im Idealfall hieraus positive Energie
fiir alle Beteiligten zu generieren.

Erneuerbare und nachhaltige soziale Energien, mit denen sich alle wohlfiih-
len, auch wenn im Moment vielleicht etwas Ungewohntes passiert. Genauso
wie bei Unternehmen die ,Social Responsibility”, die wahrgenommene sozi-
ale Verantwortung eines Unternehmens, die ein immer wichtiges Kriterium
in der Auflenwahrnehmung ist und auch den Unternehmenserfolg deutlich
positiv beeinflussen kann, wie neuere Studien zeigen, so ist die person-
liche Glaubwiirdigkeit einer Fiihrungskraft beziehungsweise eines Unter-
nehmensvertreters etwas, das ebenfalls zusehends wichtiger wird. So gaben
81 Prozent der Befragten in einer von der Bertelsmann Stiftung in Auftrag
gegebenen Studie an, dass sich ihr Unternehmen aktiv gesellschaftlich en-
gagiere (Pressemitteilung der Bertelsmann Stiftung, 25. Februar 2009). Dies
ist inzwischen vielleicht sogar noch wichtiger geworden als zum Beispiel
die wissenschaftliche Beweisharkeit einer These, was vielleicht in den 70er-
und 80er-Jahren noch im Vordergrund gestanden hat.

Denken wir einmal an Biicher wie ,Die geheimen Verfithrer”, in denen der
wissenschaftliche Beweis gefithrt werden sollte, dass wir als Verbraucher
in extremer Weise manipulierbar sind. Diese Art von Diskussion, wer recht
und wer unrecht hat, wiirden wir heute nicht mehr wirklich als zeitgemal3
erachten. Auch die Lange der Zeitungsartikel hat in den letzten 50 Jah-
ren interessanterweise um durchschnittlich 50 Prozent abgenommen (Die
Welt, 14. August 2009). Es hat sich die Sicht durchgesetzt, dass es in der
politischen und gesellschaftlichen Diskussion vor allem darum geht, még-
lichst viele Meinungen in pluralistischer Form Raum zu geben, um dann
schlieRlich die vorteilhaftesten Sichtweisen priorisiert zu verfolgen. Viel-
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faltige Lebendigkeit statt autoritdre Einheitskost gewissermalRen. Die Zeit
unumstoRlicher Dogmen ist passé.

Firmen mit einer ethisch anspruchsvollen Verantwortungs- und Fiihrungs-
kultur sind iiberdurchschnittlich stabil. Ehrlichkeit, Vertrauenswiirdigkeit,
Sorge um die Mitarbeiter und faires Entscheidungsverhalten steigert die Ar-
beitszufriedenheit und die Selbstverpflichtung der Mitarbeiter signifikant,
stellten Jens Rowold und Lars Borgmann von der Universitdt Miinster in
einer Studie fest (Mieg, 2009).

Aus unserer Sicht sollte in Zukunft der Blick noch stdrker auf das Kom-
munikationsverhalten von hochrangigen Mitarbeitern in Unternehmen und
Organisationen gerichtet werden. Eine Kommunikation im Sinne der neu-
en Schlagfertigkeit verbessert das Miteinander und erhoht die Akzeptanz
von unternehmerischem Handeln in Wirtschaft und Gesellschaft. Und wer
von seinem inneren Verstdndnis her die Special Olympics fiir eine positive
und unterstiitzenswerte Einrichtung hadlt, wie Barack Obama, dem wird ein
kleiner Schnitzer wie oben beschrieben, vom Publikum, von der manchmal
auch zu Recht kritischen Offentlichkeit am Ende auch verziehen.

Unternehmensvertreter miissen heute immer 6fter ohne Mdglichkeiten der
Riickversicherung in der Offentlichkeit Stellung beziehen, miissen auf spon-
tane Anfrage der neuerdings von Vodafone umworbenen ,Generation-Up-
load” angemessen aber auch auf eine inspirierende Weise reagieren. Dieses
neudeutsche Wort (sprich ,Tschdnédrdschn Aploht”) sind also jene, die im
Netz nicht nur ,Entertainment” wollen, sondern sich auch einbringen (FAZ,
11. Juli 2009). In einem Blog von Vodafone liest sich das so ,Die ,Generati-
on Upload’ ist jetzt und ihr gehort das ,Morgen’ Sie steht mitten im Leben,
ist voller Energie und ldsst sich von Konventionen nicht begrenzen. Durch
Vernetzung teilt sie sich der Welt mit, sucht den Kontakt zu anderen und
lasst alle an ihrer Begeisterung teilhaben.”
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Das schafft neue Herausforderung fiir alle, die heute dariiber nachdenken,
wie Unternehmen heute und morgen kommunizieren miissen. Nicht mehr
das kalte PR-Kalkiil ist gefragt, sondern glaubwiirdige, und das heiRt auch
schlagfertige Kommunikation ich Echtzeit. Unternehmen bewegen sich in
der Kommunikation weg von der klassischen Werbung hin zu Social Media.
Die Ausgaben fiir herkommliche Online-Werbung konnten im ersten Quar-
tal 2009 um fiinf Prozent fallen, so das Marktforschungsunternehmen IDC.
Klassische Werbung funktioniert nicht mehr, erst recht nicht im Internet.
Dariiber philosophierte erst kiirzlich Eric Clemons, Professor fiir Operations
and Information Management. Seine These lautet (TechCrunch, 22. Marz
2009):

“The problem is not the medium, the problem is the message, and the fact
that it is not trusted, not wanted, and not needed.”

Die Konsumenten scharen sich auf Blogs, Wikis, Facebook, Twitter, Xing
und Co. Das haben nun auch die Unternehmen erkannt. Sie integrieren die
sozialen Netzwerke in ihren Kommunikationsmix und machen ihre Kunden
iiber den direkten Dialog zum Sprachrohr fiir ihre Marke, Ihre Produkte,
Thre unternehmerischen Anliegen. Und dieser ,direkte Dialog” erfordert
eine bestimmte Geisteshaltung.

Ein einflussreicher Medientheoretiker hat vor mehr als vierzig Jahren iiber
sogenannte heiRe und kalte Medien (Marshall McLuhan, 1964) geschrieben:

.Es gibt ein Grundprinzip, nach dem sich ein , heifSes” Medium, wie etwa das
Radio, von einem ,kiihlen”, wie es das Telefon ist, oder ein ,heifles”, wie
etwa der Film, von einem , kiihlen”, wie dem Fernsehen, unterscheidet. (...)
HeifSe Medien verlangen daher nur in geringem MafSe persénliche Beteiligung,
aber kiihle Medien in hohem Grade persénliche Beteiligung oder Vervollstdn-
digung durch das Publikum.”
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Ein heilles Medium verlangt weniger Beteiligung als ein kaltes, genauso,
wie eine Vorlesung weniger Beteiligung als das Lesen eines Buches und ein
Film weniger Beteiligung als ein Training erfordert.

Viele der neueren Kommunikationsformen einschlieBlich der Social Media
Angebote der letzten Jahre wie Twitter, Xing etc. sind so gesehen sehr
kalte Medien, da bei ihnen auch eine hohe Beteiligung erforderlich ist. Und
um in solchen Umgebungen, im 6ffentlichen Raum oder in Vier-Augen-Ge-
sprachen erfolgreich und das heiRt mit einer gegenseitigen Akzeptanz und
Wertschdtzung auf Augenhdhe kommunikativ agieren zu konnen, brau-
chen wir heute mehr denn je die Instrumente der neuen Schlagfertigkeit.

Prominente in der Offentlichkeit: Was wir von ihnen lernen
konnen

Ausgangspunkt dieses Buches ist die Beobachtung, dass viele Politiker,
Wirtschaftsfithrer, Medienstars und Sportler hdufig iiber eine bemerkens-
wert ausgeprdagte Schlagfertigkeit verfiigen. Und insbesondere Politiker
miissen schlagfertig sein, denn sie miissen sich wehren, ,Schldge austei-
len und stdndig behaupten, sie seien die bessere Wahl” (Die Zeit, 5. Mdrz
1992). Aber das ist nur die halbe Wahrheit: Sie miissen auch iiberzeugen,
unterhalten, gewinnen, andere positiv fiir sich und ihre Ideen einnehmen.
Aber auch Wirtschaftsfiihrer miissen in Betriebsversammlungen, in der Aus-
einandersetzung mit Arbeitnehmervertretungen und Aufsichtsgremien, bei
Presseterminen, aber auch bei einer Grundsteinlegung oder einer Ladener-
6ffnung immer wieder neu auf ungewdhnliche Situationen und unerwartete
Ansinnen reagieren.

Es scheint auch, dass dies umso mehr zutrifft, je weiter oben diese ange-
kommen sind. Macht Erfolg schlagfertig? Oder Schlagfertigkeit erfolgreich?
Kann man Schlagfertigkeit erlernen? Miissen Sie schlank sein, um fit zu
werden? Oder ist Fitness eher die Voraussetzung, um schlank zu sein? Wie
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so oft bei komplexen Sachverhalten sind Ursache und Wirkung nicht vonei-
nander zu trennen. Schlagfertigkeit ist Ausdruck einer erfolgsorientierten
inneren Haltung. Gleichzeitig schafft sie die Voraussetzung, dass andere Sie
als handlungs- und durchsetzungsfdhig erleben. Beides ist gleichermalien
notwendig, um die Tiir zum Erfolg aufzustofRen.

Dieses Buch hilft IThnen, Ihre eigenen Tiiren zu finden und sich dasjenige
von den ,GroRen”, die ja auch alle einmal klein angefangen haben, ab-
zuschauen, was Sie brauchen, um Ihr Erfolgs-Puzzle zu vervollstandigen.
Goethe formulierte das so: ,Den Stempel der Natur selbst dndert Ubung.
Sie zwingt den Teufel oder treibt ithn aus” (zitiert nach Weller, 1977, S. 20).
Sagen wir es einfacher: Eine Fahigkeit, die nicht tdglich zunimmt, geht
tdglich ein Stiick zuriick.

1.4 Die neue Schlagfertigkeit — ein spannendes
Spiel mit neuen Regeln

Schlagfertigkeit kann man lernen, wenn man sie als Pingpongspiel versteht.
Schlagfertigkeit ist ein Spiel. Die meisten schlagfertigen Leute wurden
nicht mit einem schnellen Mundwerk geboren, sondern hatten mdglicher-
weise einen Provokationsneurotiker als Vater, Schwester oder Bruder und
mussten sich frith wehren. Bei Erwachsenen nennt man Frechheit dann
»Schlagfertigkeit”. Aber auch andere Griinde, wie zum Beispiel die inten-
sive Auseinandersetzung mit dem Thema, etwa durch die Lektiire dieses
Buches oder die Teilnahme an einem Schlagfertigkeitstraining und eine
gezielte tdgliche Praxis kann zur Meisterschaft in dieser Disziplin fiihren.
Auch ohne Provokationsneurotiker in der Familie konnen Sie also zu einem
Meister der neuen Schlagfertigkeit werden!
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Bei Schlagfertigkeit liegt das Hauptgewicht weder auf dem Schlagen, noch
auf dem Fertigmachen. Schlagfertigkeit ist ein ,Fechten mit Gedanken”,
mit dem ,Florett des Geistes”. Wenn man miide, unsicher oder angeschlagen
ist, sich nicht anerkannt fiithlt oder das Gefiihl hat, sein wunder Punkt sei
getroffen worden, sackt die Schlagfertigkeit ab. Das hat damit zu tun, dass
Schlagfertigkeit eben auch eine Fertigkeit ist, welche die Fahigkeit ein-
schlieft, das innere mit dem duf3eren in Einklang zu bringen. Wer also mit
sich selbst ,fertig” ist, der kann dies dann auch ,,duRern”. Innen und aulRen
zusammenfiihren und eins werden im Sinne einer integeren Personlichkeit,
das ist eine der Grundvoraussetzungen, um ,das Florett des Geistes” mit
Fortiine zu fithren.

Und bedenken Sie: Nicht nur Frauen haben gelegentlich ein Problem, schlag-
fertig zu kontern, weil ihnen ihr Harmoniebediirfnis im Weg steht. Ziel von
Schlagfertigkeit ist es, die eigene kommunikative Inteqritat wiederherzu-
stellen und dabei vielleicht auch einmal mit gleicher Miinze zu zahlen,
wenn dies notwendig ist. Hierfiir miissen Sie ein neues Bewusstsein fiir
Balance entwickeln. Und hier gelten nicht mehr die Gesetze der formalen
Logik, sondern die der angewandten Psychologie! Und die meisten Politiker,
welche im offentlichen Leben stehen, sind vor allem , durch die tagtdgliche
Praxis” (Die Welt, 17. Juli 2005) so fabelhaft schlagfertig geworden und
haben intuitiv die Regeln der neuen Schlagfertigkeit beherzigt. Oder sie ha-
ben diese erlernt, indem sie zusammen mit einem Trainer oder einem Coach
immer wieder neu dariiber nachgedacht haben, wie sich herausfordernde Si-
tuationen kommunikativ gestalten lassen. Was wir als Ergebnis bewundern
konnen, sind die Spitzen der Eisberge, die Perlen im weiten Meer der Sdtze
und Worte, der Statements und MeinungsduRerungen.

Was ist wichtig bei der neuen Schlagfertigkeit? Was miissen Sie beachten,
wenn auch Sie die neue Schlagfertigkeit nutzen méchten:
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e Es gibt niemanden, der die neue Schlagfertigkeit erlauben oder verbie-
ten konnte, man und frau praktiziert sie einfach!

e Der Appetit kommt beim Essen: je geschickter Sie werden, desto ein-
facher wird es fiir Sie und desto erfolgreicher werden Sie damit.

e Mut tut gut: iiben Sie aber ruhig in sozial weniger riskanten Situati-
onen, zum Beispiel im Freundeskreis, bevor Sie Thre kommunikativen
Einlagen beim ndchsten Strategiemeeting verschief3en.

e Je schneller, je spontaner, je witziger, desto besser, auch kleine Schnit-
zer werden Thnen so schneller verziehen.

e Wer es nicht versucht, hat schon verloren: die Ansatzpunkte und
Einsatzmoglichkeiten der neuen Schlagfertigkeit sind nur durch Ihre
Fantasie begrenzt.

e Heute schon an morgen denken: sich kommunikativ immer nach rechts
und links abzusichern und alle Eventualitdten zu beriicksichtigen, wird
zusehends schwieriger, letztlich brauchen wir die Performance in der
Situation, nicht die tagelange Vorbereitung, nicht nur Obama, Merkel
und Co. fehlt die Zeit hierfiir, uns fehlt sie auch!

1.5 Perspektiven der Schlagfertigkeit — Alte versus
neue Schlagfertigkeit

Wir haben im Kollegenkreis immer wieder iiber die unterschiedlichen For-
men der Schlagfertigkeit diskutiert. Dabei hat sich fiir uns herauskristal-
lisiert, dass es zwei Welten zu geben scheint. Die der alten, klassischen
Form der Schlagfertigkeit und eine neue Form, die es zwar in Ansitzen
auch schon ldanger gibt, welche aber in den letzen Jahren an Bedeutung
gewonnen hat. Auch wenn die alte Form auch weiterbesteht und zuweilen
ihre Berechtigung hat, so ist doch das Potenzial der neuen Schlagfertigkeit
ungleich hoher.
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Alte Schlagfertigkeit

Neue Schlagfertigkeit

Reagieren

Agieren

Einer gewinnt

Alle gewinnen

Mit Harte Mit Humor

Mannlich Ménnlich und weiblich
Vergeltung Inspiration

Mit Druck Als Sog

Verletzend Gestaltend

Verantwortung fiir sich

Verantwortung fiir sich und andere

Destruktiv Sorgsam
Verteidigend Gestaltend
BloRstellend Gesicht wahrend
Mit Kraft Mit Technik

Abbildung 1: Alte Schlagfertigkeit versus neue Schlagfertigkeit

Es gibt somit ein Kontinuum und es bleibt Thnen letztlich selbst {iberlassen,
wo Sie sich hier genau einordnen mochten. Sowohl die klassische als auch
die moderne Form der Schlagfertigkeit ist in bestimmten Situationen durch-
aus legitim und beide Herangehensweisen haben ihre Vor- und Nachteile.
Mit der Brille dieses Buches gesehen, werden Sie immer mehr Moglichkeiten
erkennen, die alte durch die neue Form der Schlagfertigkeit zu ersetzen.
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1.6 Sie haben die Wahl: Schlagfertig oder nicht?

Sie konnen in IThrem Leben auch die Entscheidung treffen, angstlich, zu-
riickgezogen und dulert verschlossen durchs Leben zu laufen. Sicherlich
konnten Sie dann nur noch Jobs machen, bei denen der Kontakt zu Men-
schen ausgeschlossen ist, wie zum Beispiel bei einem Vogelwart oder einem
Leuchtturmwdchter. Programmierer oder Maschinisten, scheinbar pradesti-
niert fiir unbeeinflusstes Arbeiten, miissen sich heute sehr intensiv mit
Auftraggebern, Chefs und den Nutzern Ihrer Arbeit auseinandersetzen!
Miissen auf die eine oder andere Unterstellung reagieren, idealerweise
schlagfertig. Nur ergeben sich solche Situationen bei solchen Berufshildern
dennoch sehr viel seltener als beispielweise bei einem Politiker, der immer
wieder von Journalisten ,hart rangenommen” wird oder einem Entertainer
wie Harald Schmidt, der davon lebt, dass andere das, was er von sich gibt,
auch witzig finden. Allerdings: Schmidt hat seine Witz- und Spruchprodu-
zenten und moderiert dies dann vorzugsweise.

Aber auch die Rolle des Chefs, einer Fiihrungskraft also, ist nicht zu un-
terschdtzen. Auch ein Chef muss zuweilen schlagfertig reagieren. Die we-
nigsten haben Thren Pressesprecher immer dabei. Im Unternehmen ist
Kommunikation in der Regel Chefsache. Als Vertreter der neuen Schlag-
fertigkeit haben Chefs die Motivation Ihrer Mitarbeiter in der Regel auf
Threr Seite. Als Vertreter einer harten, zynischen oder auf Runterputzen
der Mitarbeiter gemiinzten Form der Schlagfertigkeit haben diese jedoch in
der Regel stark demotivierte Mitarbeiter. Sie sehen: Schlagfertigkeit wirkt
in gewisser Weise wie ein Magnet, sie miissen nur wissen, wie herum sie
diesen zu halten haben.

Dennoch: die besondere Herausforderung von Medienschaffenden und ins-

besondere auch Politikern ist die fortwahrende Beobachtung in der Offent-
lichkeit. Wer hier nicht innerlich ,fertig” ist und dann etwas Entsprechendes
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Laullert”, der stiirzt vermutlich sehr viel schneller ab als ein konstant de-
motivierender Chef. Allerdings haben wir in den Unternehmen den Eindruck
gewonnen, dass diese Art von beratungsresistenten Chefs so langsam aus-
stirbt, obzwar immer wieder einzelne , Dinosaurier” zu beobachten sind.

1.7 Ist es erstrebenswert, schlagfertig zu sein?

~Schlagfertigkeit, das ist doch ein Luxusproblem der Schénen und Erfolg-
reichen”, werden Sie vielleicht denken. Aber meinen Sie nicht auch: Auch
flir Menschen wie Sie und mich ist es durchaus erstrebenswert, schlagfer-
tig reagieren zu konnen. Und vielleicht wollen Sie ja auch einmal etwas
Schonheit, oder Erfolg, vielleicht ja auch beides! Denken Sie nur einmal an
eine spontane positive, anerkennende Reaktion wie ,Sie sind aber schlag-
fertig!”. Wer hdtte das nicht einmal gerne? Und bedenken Sie, dass Sie mit
Sicherheit besser schlafen kdnnen, wenn Sie fiir alle - oder sagen wir - fiir
viele Situationen eine Zuversicht mitbringen, dass Sie um eine schlagfer-
tige Antwort nicht verlegen sind. Und wenn Sie nun sagen wir einmal ein
Spitzen-Politiker waren, dann miissten Sie sich genau auf diese Fahigkeit
verlassen, um nicht vor lauter Sorge um ihr personliches Versagen um den
Schlaf gebracht zu werden. Aber das gilt bei genauerer Betrachtung fiir sehr
viele Berufsgruppen: Sekretdrin, Vorstandsassistent, Projektleiter, Eisver-
kédufer, Busfahrer, Tanzlehrer und viele andere mehr.

Fazit

Schlagfertigkeit ist fiir jeden niitzlich und im Grunde mdchte auch jeder gerne
schlagfertig sein. Viele haben nur Zweifel, sie seien nicht gut genug dafiir, und
geben es daher nicht gerne zu.
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Es ist besser, hohe Grundsdtze zu haben, die man befolgt,

als noch héhere, die man aufSer Acht ldsst.
Albert Schweitzer

Wir haben im Kollegenkreis lange iiberlegt, wie wir den Wunsch von vielen
Teilnehmern in unseren Seminaren und Coaching nach einer neuen Schlag-
fertigkeit am besten erfiillen konnen. Die Schwierigkeit besteht ja darin,
diese Fahigkeiten in wichtigen Situationen auch tatsdchlich verfiigbar zu
haben. Nach unzahligen Seminaren und Coachings konnen wir sagen, mit
einer kurzen Checkliste geht es nicht. Eine Checkliste mit wenigen plumpen
Wenn-Dann-Regeln bietet die neue Schlagfertigkeit nicht. Das ware ein zu
schwacher Dolch, der genau dann bricht, wenn es drauf ankommt.

Mit Prinzipien oder Grundsdtzen ist das anders. Hat man sie einmal ver-
standen und nachvollzogen, kann man sie immer wieder anwenden und
damit wirksame Losungen und tragfdhige Vorgehensweisen auch fiir neue
Situationen finden. Die Prinzipien der Schlagfertigkeit, die sich beobachten
lieRen, konnen Sie in jeder Talk-Show, in Meetings, im Ladengeschdft und
sogar wahrend einer U-Bahn-Fahrt beobachten. In Reinform finden sich diese
jedoch insbesondere bei Politikern und Medienprofis, da diese sich tagtdg-
lich in der Offentlichkeit bewegen und dort fiir ihre Sache Anhinger finden
miissen. Wenn Sie die acht Prinzipien der Schlagfertigkeit einmal in ihren
Grundziigen begriffen haben, konnen Sie sich dieser jederzeit bedienen.

Sie kennen vielleicht diese Phrasen und Mustersdtze aus Verkaufs- und al-
teren Rhetorikbiichern. Wenn Sie Thnen schon einmal begegnet sind, dann
haben Sie bestimmt auch die leidvolle Erfahrung sammeln diirfen, dass man
nie den passenden Merksatz oder die passende Regel parat hat, wenn es
darauf ankommt. Die neue Schlagfertigkeit bietet Thnen statt Regeln und
plumper Kasuistik zunédchst einmal wenige iiberschaubare Prinzipien. Prin-
zipien haben den Vorteil, dass sie nicht auf den Einzelfall bezogen sind. Sie
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helfen in jeder Situation weiter und machen Sie so schneller, sicherer und
souverdner.

Wie Sie an den vielen Beispielen, die in den einzelnen Kapiteln beschrieben
sind, sehen werden, sind die Prinzipien der neuen Schlagfertigkeit auch
universell giiltig. Das heil’t, auf internationalem Parkett werden diese ge-
nauso eingesetzt wie in Deutschland, in Osterreich oder in der Schweiz.
Die Prinzipien der Schlagfertigkeit sind auch nicht abhdngig von einer be-
stimmten Sprache. Wenn Sie die englische, die franzdsische, die spanische,
die italienische oder eine andere Fremdsprache sehr gut beherrschen, kon-
nen Sie diese Prinzipien genauso in diesen Sprachrdumen anwenden. Um
dies zu demonstrieren, gibt es in jedem Kapitel auch internationale Bei-
spiele. Und auch die regionalen Unterschiede, denken Sie zum Beispiel an
die Berliner Schnauze, haben Eingang in die unterschiedlichen Prinzipien
der neuen Schlagfertigkeit gefunden.

Die in diesem Buch beschriebenen Grundsitze sind allgemein verstdandlich
dargestellt und Sie konnen diese sowohl auf berufliche aus auch auf private
Lebensbereiche {ibertragen, nach dem Motto: Es gibt fiir jedes Schloss einen
passenden Schliissel. Mit den in diesem Buch formulierten Prinzipien redu-
zieren wir die Zahl der Schliissel auf eine iiberschaubare Zahl, sodass Sie so
ganz einfach Thren ganz personlichen Schliisselbund der Schlagfertigkeit
zusammenstellen konnen.

Die Prinzipien sind entstanden aus einer sehr umfassenden Inhaltsanalyse,
bei der zwei Kolleginnen und ich mehr als 800 Textstellen der Presseorgane
.Die Welt” sowie ,Die Zeit” der letzten Jahre und Jahrzehnte analysiert
haben, in denen die Begriffe ,Schlagfertigkeit” beziehungsweise ,schlag-
fertig” explizit von einem Journalisten benutzt wurden, um ein besonders
erfolgreiches schlagfertiges Verhalten oder besonders wenig schlagfertiges
Verhalten zu beschreiben oder um in anderer Form das Thema ,Schlagfer-
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tigkeit” aufzugreifen. Die intensive Analyse dieses Materials hat uns dann
auf die Fahrte der acht Prinzipien gebracht.

Die Prinzipen sind also direkt aus der Arbeit mit dem Material entstanden
und auch wenn ich in diesem Kapitel eine Ubersicht dieser acht Prinzipien
prasentiere, in der diese auch sehr eindeutig definiert und beschrieben
werden, ist es dennoch empfehlenswert, die einzelnen Folgekapitel zu lesen
und vor allem auch den Ubungsteil anhand der vielen Beispiele durchzuar-
beiten. Jedes Kapitel beginnt mit aktuellen und zeitlosen Beispielen fiir das
jeweilige Schlagfertigkeits-Prinzip. Die Reihenfolge ist dabei stets Politik,
International, Wirtschaft, Geschichte, Gesellschaft und Medien dhnlich den
Ressorts einer Zeitung. Wenn Sie also eine bestimmte Vorliebe fiir Gesell-
schaft und Medien haben, konnen Sie sich auch an diesen Stellen vertieft
mit den Beispielen beschaftigen. Bei den jeweils ersten Episoden habe ich
in Form eines Zitats auch noch einmal pragnant die schlagfertige Antwort
hervorgehoben, sodass Sie sich mit einem Blick auch gut an die Essenz der
Startepisode erinnern konnen. Die Zitate sind alle amiisant und machen
die jeweiligen Prinzipien der Schlagfertigkeit anschaulich. Schlagfertigkeit
ist jedoch auch etwas sehr konkretes. In jedem der kommenden acht Ka-
pitel schlieRt sich an die Episoden ein Ubungsteil an, in dem jeweils fiinf
besonders geeignete Techniken beschrieben sind. Diese Techniken erlauben
Thnen, die Anwendung des Prinzips anhand von iibersichtlich aufgebauten
Ubungssitzen sehr konkret zu iiben. Insgesamt sind in den Ubungsteilen
40 Schlagfertigkeits-Techniken, 120 Textbeispiele und 200 Ubungssitze be-
schrieben, mit denen ich Ihnen die Prinzipien der Schlagfertigkeit Kapitel
fiir Kapitel ndherbringen werde.

Wichtig ist, dass Sie die Ubungssitze auch tatsichlich dazu nutzen, schlag-
fertige Antworten zu generieren. Nehmen Sie hierzu immer einen Stift in
die Hand, wahrend Sie das Buch lesen, und schreiben Sie Ihre Antwortsétze
direkt in das Buch. Ihr Lerneffekt wird um ein vielfaches grofier sein, wenn
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Sie die Ubungen auch tatséchlich selbst ausprobieren und Ihre Antworten
festhalten. Sie konnen auch gern einzelne Zitate und Beispiele notieren,
die Sie besonders hilfreich oder inspirierend finden. Das gleiche gilt fiir die
Fille und die weiterfithrenden Ubungen. Im letzten Kapitel dieses Buches
machen Sie dann noch einmal eine Bestandsaufnahme, welche der einzelnen
Techniken, Fille und weitergehenden Ubungen Sie komplett durchgearbei-
tet haben. AuRerdem bekommen Sie Hinweise, wie Sie Ihre Schlagfertigkeit
noch weiterentwickeln konnen.

2.1 Kurzbeschreibung der Prinzipien

An dieser Stelle werden kurz die acht Prinzipien der Schlagfertigkeit be-
schrieben. Dies dient Threr Orientierung und es ist gleichzeitig der rote
Faden dieses Buches. Zundchst sehen Sie alle acht Prinzipien in einer gra-
fischen Ubersicht, dann folgt eine kurze Erklirung einschlieRlich einer Bei-
spielanekdote (zum Teil in Anlehnung an Weller, 1973).

Fiir die Darstellung wurde ein achtzackiger Stern, eine sogenannte Windro-
se, gewahlt. Diese wird hadufig fiir die Darstellung von Himmelsrichtungen
eingesetzt, eignet sich jedoch auch hervorragend fiir die Visualisierung der
acht Prinzipien der Schlagfertigkeit. Eine ausfiihrliche Erlduterung zu den
acht Prinzipien finden Sie in den nachfolgenden Kapiteln 3 bis 10. Alle
Prinzipien haben eine gleiche Wertigkeit, ergdnzen sich wechselseitig und
konnen grundsitzlich miteinander kombiniert werden. Das ist dann aber
schon hohere Kunst. Doch nun zuriick zur Ubersicht:
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1. Prinzip
Integritat

e -y

2. Prinzip
Wortwitz
{ 8. Prinzip J

Eloquenz
_—

3. Prinzip
Entschiedenheit

-

7. Prinzip:
Leichtigkeit

[ 4. Prinzip J
_ 6. Prinzip Jberraschung
Ubertreibung

5. Prinzip
Selbstsicherheit

Abbildung 2: Die acht Prinzipien der neuen Schlagfertigkeit

Erstes Prinzip — Integritat:
.. dass Sie noch einmal in froher Erwartung sind”

Sich selbst treu bleiben, auch in schwierigen Kommunikationssituationen,
das ist eine der Grundvoraussetzungen fiir Schlagfertigkeit. Konsistent im
Sinne von mentaler Klarheit und geistiger Unversehrtheit die Dinge an-
sprechen, um die es wirklich geht, und Nebensdchlichkeiten als solche zu
erkennen und entsprechend links liegen zu lassen.
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Beispiel: In einer Gesellschaft bat ein jugendlicher Jurastudent eine schon
reifere Dame zum Tanz, erhielt jedoch einen Korb: ,Tut mir leid, aber ich
tanze nicht mit einem Kind.” - , Ich bitte um Verzeihung”, sagte der junge
Mann, ,,aber ich konnte angesichts Ihrer Jahre nicht damit rechnen, dass Sie
noch einmal in froher Erwartung sind.”

Zweites Prinzip - Wortwitz:
... aber die Pulle ist leer”

Mit Sprache andere zum Schmunzeln bringen heilRt das Spiel mit den Wor-
ten ernst nehmen. Mr. Spock, der spitzohrige Vulkanier aus Raumschiff
Enterprise, konnte damit iiberhaupt nichts anfangen: ,Humor? Das ist et-
was Seltsames, es ist nicht logisch”, kommentierte dieser mit hochgezo-
gener Augenbraue. Wenn Sie die Dinge zuweilen auch so betrachten, dann
ist Wortwitz Ihr Lernfeld.

Beispiel: , Ohne Flaschenzug schaffen Sie das nicht”, sagt ein etwas besser-
wisserischer Ingenieur zu zwei Arbeitern, die sich abmiihten, einen schweren
Steinblock zu bewegen. ,,Das wissen wir auch, aber die Pulle ist leer”, sagte
in stiffisantem Ton einer der beiden.

Drittes Prinzip - Entschiedenheit:

... bis spdter. Auf Wiedersehen!”
Der friithe Vogel fingt den Wurm, aber erst die zweite Maus bekommt den
Kdse. Diese Prinzipien gelten nicht nur in der Tierwelt. Genauso wie Bak-
terien beim Futtersuchen im Meer extrem schnell und eindeutig auf die

sedimentierenden Nahrungskliimpchen reagieren, um in der Wasserwiiste
des Ozeans zu iiberleben, so {iberleben auch wir, wenn wir zielgerichtet
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und mit einer klaren Orientierung reagieren, wenn viele Moglichkeiten zur
Wahl stehen. Das setzt haufig profundes Vorwissen oder entsprechende Er-
fahrungen voraus. Auch eine innere Klarung im Vorfeld unterstiitzt eine
entschiedene Haltung.

Beispiel: Der Personalchef zur jungen, aber sehr gut ausgebildeten Bewer-
berin: ,Sie erhalten ein Monatsgehalt von 1.000 Euro. Spdter mehr.” - ,Gut,
dann bis spdter. Auf Wiedersehen!”

Viertes Prinzip — Uberraschung:
~Aber ich’, und trat zur Seite”

~Mann beifst Hund”, ist eine Uberschrift, die {iberrascht. Denn das ist unge-
wohnlich! Nicht der umgekehrte Fall, bei dem ein Hund einen Mann beil3t
wie iiblich, denn das gibt es wahrscheinlich jeden Tag. Die Psychologie der
Uberraschung ist zwar noch nicht geschrieben, aber es ist klar, dass Uber-
raschung eine positive Form darstellt, eine gegebene Erwartung zu enttiu-
schen oder sagen wir hier lieber, gekonnt zu konterkarieren. Schlagfertige
Menschen nutzen gern Uberraschungseffekte und verbliiffen dabei zuwei-
len auch sich selbst!

Beispiel:

So zum Beispiel der Rechtsanwalt, welcher einmal den Kontrahenten eines
zwielichtigen Geschdftsmanns vertreten hatte. Dieser trat unserem Anwalt
in einem engen Gerichtskorridor in den Weg und sagte: , Ich weiche keinem
Schurken aus” - , Aber ich”, antwortete der Anwalt und trat zur Seite.
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Fiinftes Prinzip - Selbstsicherheit:
... Sagte ,Presse’ und ging weiter”

Selbstvertrauen ist eine Haltung, welche die eigenen Stdrken in den Vor-
dergrund hebt. Hiufig verbunden mit einer positiven Wahrnehmung der
eigenen Wesensziige und eines klaren Unterschiedes zu anderen Menschen
und zur Umwelt. Rollenklarheit und Vertrauen in sich selbst starkt die
Selbstsicherheit.

Verdeutlichen ldsst sich dies gut an einer Begebenheit, die von dem irischen
Dramatiker George Bernhard Shaw erzdhlt wird, der seinerzeit als Salonso-
zialist der Fabian-Society zugehorig war. Auf den StraRen Londons bat ihn
ein einbeiniger Bettler um eine milde Gabe. Er tippte an seinen Hut, sagte
~Presse” — und ging weiter. Das Verhalten bei diesem historischen Beispiel
mit dem Bettler ist aus heutiger Sicht politisch nicht korrekt, aber das
Prinzip lasst sich dennoch in unsere Zeit iibertagen. Zum Beispiel: ,Mdchten
Sie in Zukunft die Zeitung x lesen”, ,Kennen Sie schon die Kreditkarte y*
oder , Wollen Sie eine Reise nach z gewinnen?” - , Presse!”, und Sie gehen
weiter. ...

Sechstes Prinzip - Ubertreibung:

“

.. Im ndchsten Tunnel Selbstmord begehen

Mit dem Prinzip der Ubertreibung erreichen Sie ungeahnte Effekte und das
Stilmittel der Ubertreibung ist aus der modernen Schlagfertigkeit nicht
mehr wegzudenken. Satire zum Beispiel bedient sich ebenfalls der Ubertrei-
bung, wie im Brockhaus nachzulesen ist, um damit noch treffender, noch
zielgenauer sein zu konnen. Allerdings, wer die Ubertreibung iibertreibt,
verliert haufig die gewiinschte Wirkung!
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Von dem o&sterreichischen Journalisten und Schriftsteller Alfred Polgar ist
die folgende Episode iiberliefert, welche das Prinzip der Ubertreibung ge-
radezu bilderbuchartig zeigt. Dieser stieg in ein Eisenbahnabteil, in dem
schon eine Dame mit ihrem fiinfjdhrigen Tochterchen saR. Da die Dame gern
allein geblieben wdre, sagt sie: , Darf ich Sie darauf aufmerksam machen,
dass mein Kind Scharlach hat.” - ,Ach, das macht fast gar nichts”, antwor-
tete Polgar, , ich wollte sowieso im ndchsten Tunnel Selbstmord begehen.”

Siebtes Prinzip - Leichtigkeit:
~--- gleich gedacht, dass Sie die nicht kennen”

Der Wurm muss dem Fisch schmecken und nicht dem Angler, so einfach ist
das, oder? Wenn Sie so richtig im Fluss sind, fallen IThnen viele, gute Er-
widerungen ein, je leichter Sie die Sache angehen, desto einfacher wird es
hdufig, gute und neuartige Losungen zu finden.

Das erinnert uns an ein Gesprach zwischen Abgeordneten zweier Parteien,
beide ausgewiesene Finanzexperten. ,Es gibt viele Arten zu Geld zu kom-
men, aber nur eine einzige, die anstdndig ist.” - ,Und die ware?”, fragte
sofort der andere? - ,Haha”, lachte der erste, ,das habe ich mir gleich ge-
dacht, dass Sie die nicht kennen.”

Achtes Prinzip - Eloquenz:
... verstehe mich nicht mehr mit dem Bodenpersonal”
Eloquenz ist die Kunst, mit Worten nicht zu verletzen und trotzdem mes-

serscharf auf den Punkt zu kommen. Anders ausgedriickt: ein dezentes
und taktvolles Verhalten, bei dem Sie jedoch trotzdem fiir das eigene Ziel
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arbeiten. Es ist zum Beispiel hdufig eine Frage der Formulierung und nicht
des Inhalts, ob jemand Ihre Meinung akzeptiert oder nicht.

Dieses Prinzip ldsst sich am besten an dem alten Witz mit dem Kirchenaus-
tritt illustrieren. Ein Mann, der die Absicht gedulRert hatte, aus der Kirche
auszutreten, wurde von seinem Freund vorwurfsvoll gefragt: , Wie kannst
du dich zu so einem Schritt entschliefSen! Glaubst du denn nicht mehr an
Gott?” - , Das tue ich immer noch. Aber ich verstehe mich nicht mehr mit
seinem Bodenpersonal.”

2.2 Der Transfer in den Alltag

In den folgenden acht Kapiteln wird jeweils ein einzelnes Schlagfertigkeits-
Prinzip aufgegriffen und dieses dann mit vielen aktuellen, manchmal sogar
auch historischen Zitaten und Episoden unterlegt. Ganz wichtig ist dann
natiirlich der Transfer in Thren Alltag. In welchen Situationen kdnnten die
beschriebenen Prinzipien bei Ihnen Anwendung finden? Wie lauten Ihre
Lieblings-Prinzipien, Ihre Lieblings-Techniken und Ihre Lieblings-Formulie-
rungen? Kein Mensch verbietet Thnen, sich diese auch schon bei der Lektii-
re des Buches zu notieren, im Gegenteil, ich fordere Sie sogar dazu auf. Und
wenn Thnen jetzt nichts einfillt, dann fragen Sie doch einfach gute Freunde
oder Bekannte, die haben vielleicht die eine oder andere gute Anregung!

2.3 Was sind fiir Sie Killerphrasen?
Machen Sie sich eine Liste und iiberlegen Sie sich wenn mdoglich ein paar

Formulierungen, welche Sie als Killerphrasen erlebt haben beziehungsweise
Situationen, in denen Sie in Zukunft schlagfertiger sein mochten. Wo waren
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Sie in der letzen Zeit sprachlos, wo haben Sie sich gedrgert oder wo waren
Sie mit Threm Verhalten nicht zufrieden?

1. Im Beruf:

2. Bei Freunden:

3. In einer Partnerschaft:

4. In der Familie:

5. Im Alltag:
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Tipp

Kommen Sie beim Lesen dieses Buches immer wieder auf Ihre Liste zuriick und
tiberpriifen Sie, welche Ideen fiir schlagfertige Antworten Ihnen Beispiele und
Ubungen fiir Ihre ,Problemsituationen” geben. Einen maximalen Lerneffekt
erzielen Sie, wenn Sie sie schriftlich festhalten. Durch die intensivere Beschaf-
tigung steigt die Wahrscheinlichkeit, dass sich Ihr Gehirn das nachste Mal in
einer realen Situation erinnert und Sie schlagfertig sind.

2.4 Wie lasst sich Schlagfertigkeit erforschen?

Sie sehen: Die Vorteile, welche sich durch ein schlagfertiges Verhalten er-
geben, sind vielfdltig. Nur wie kommen wir iiberhaupt auf die Ideen fiir
schlagfertige Antworten? Wie ldsst sich Schlagfertigkeit studieren? Haben
wir Schlagfertigkeit an der Uni belegt? Eher nicht. Denn dieses Thema passt
nicht in eine Disziplin, ist eher {ibergreifend angelegt und die Einzeldis-
ziplinen sind iiberfordert. Fiir die Germanisten hat es zu wenig mit dem
geschriebenen Wort zu tun, die Psychologen konnen Schlagfertigkeit nicht
gut genug in Experimenten untersuchen, die Soziologen kommen mit der
Konkretheit der SprachduRerungen nicht zurecht, Medienwissenschaftler
haben Schlagfertigkeit bislang noch nicht fiir den Fokus ihrer Betrachtung
entdeckt, denn das Medium ist ja die Botschaft, nicht der Inhalt. Dem
Politikwissenschaftler scheint dieser Bereich zu unpolitisch zu sein. Die Be-
triebswirtschaft hat sowieso schon genug Probleme, ganz grundlegend die
menschlichen Einfliisse auf den Erfolg eines Unternehmens zu beschreiben,
da ist das Thema Schlagfertigkeit doch deutlich zu weit weg usw.

Allerdings: Die Frage, ob eine Person schlagfertig ist oder nicht, hat im-
merhin Eingang in verbreitete Personlichkeitsinventare gefunden. Bei dem
Bochumer Personlichkeitsinventar zur berufshezogenen Personlichkeitsein-
schdtzung (BIP) zum Beispiel wird eine Selbsteinschédtzung zu Aussagen ,Ich
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bin schlagfertig”, ,Ich nehme die Dinge ganz genau” oder ,Ich trage gern die
Verantwortung fiir wichtige Entscheidungen” abgefragt. Im Freiburger Per-
sonlichkeitsinventar (FPI) wird Schlagfertigkeit beispielsweise als ein Teila-
spekt der Personlichkeitsdimension ,Introversion-Extroversion” verstanden.
Die These, dass auch Schlagfertigkeit fiir den Berufserfolg ausschlaggebend
ist, ist bislang noch nicht untersucht worden, wdre aber sicherlich den
Aufwand einer empirischen Studie wert, insbesondere welche Formen der
Schlagfertigkeit in welchen Berufsfeldern zu gréReren Erfolgen fiihren.

2.5 Umfrage-Ergebnis: Wer ist fiir Sie am
schlagfertigsten?

Und bevor wir uns im dritten Kapitel den einzelnen Prinzipien der
Schlagfertigkeit zuwenden, mdchte ich hier noch von einer Umfra-
ge berichten, die wir als Trainingsunternehmen im Frithjahr 2009 un-
ter Teilnehmern unterschiedlicher Foren in Xing, unter anderem auch
unserer Gruppe ,Schlagfertigkeit”, sowie Besuchern unserer Website
www.futureformat.de durchgefithrt haben. Gefragt wurde nach derjeni-
gen Person, welche die Teilnehmer - im positiven Sinne - als besonders
schlagfertiy wahrgenommen hatten. Jede Teilnehmerin beziehungswei-
se jeder Teilnehmer hatte genau eine Stimme und es hatten sich bis zum
15. Juli 2009 insgesamt 411 Personen an der Umfrage beteiligt.

Gefragt hatten wir nach 35 in- und ausldndischen méannlichen und weib-
lichen Personen aus Politik, Wirtschaft, Medien und Sport. Konkret handelte
es sich um Andrea Ypsilanti, Angela Merkel, Anne Will, Barack Obama, Bar-
bara Schoneberger, Dieter Bohlen, Erwin Huber, Franz Miintefering, George
W. Bush, Gerhard Schroder, Gregor Gysi, Guido Weserwelle, Harald Schmidt,
Helmut Schmidt, Hugo Egon Balder, Johannes B. Kerner, Jorg Pilawa, Jiir-
gen Klopp, Klaus Wowereit, Michael Schumacher, Mirko Slomka, Nicolas
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Sarkozy, Niki Lauda, Oliver Pocher, Peer Steinbriick, Reinhold Beckmann,
Renate Kiinast, Silvio Berlusconi, Stefan Effenberg, Stefan Raab, Thomas
Gottschalk, Tony Blair, Verona Pooth, Wladimir Klitschko sowie Wolfgang
Schauble.

An erster Stelle stehen die in den Medien sehr prasenten deutschen Enter-
tainer Harald Schmidt (22 Prozent), Barbara Schéneberger (12 Prozent),
Oliver Pocher (7 Prozent) sowie Dieter Bohlen (6 Prozent). Dann folgen
der Alt-Kanzler Helmut Schmidt (5 Prozent), der Sympathietrdger der Lin-
ken Gregor Gysi (5 Prozent) sowie der neue US-Prdsident Barack Obama
(4 Prozent). MediengroRen wie Stefan Raab (4 Prozent), Thomas Gottschalk
(3 Prozent) und Anne Will (2 Prozent) standen in der zweiten Reihe. Auch
die Politiker Guido Westerwelle (3 Prozent), Angela Merkel (2 Prozent) so-
wie Peer Steinbriick (2 Prozent) konnten entsprechende Stimmen auf sich
vereinen. Im Sport sind der Trainer von Borussia Dortmund Jiirgen Klopp
(3 Prozent) sowie der beliebte Boxweltmeister Wladimir Klitschko (2 Pro-
zent) besonders schlagfertig (siehe Abbildung 3 auf der folgenden Seite).

2.6 Medienleute und Filmfiguren

Und was wir im Kollegenkreis immer wieder festgestellt haben bei der Frage
. Wer ist nun eigentlich schlagfertig?“, war die Diskussion um Personen: je-
der kennt seine eigenen Beispiele. Wenn Jorg Pilawa schlagfertig ist, dann
doch auch Giinter Jauch, der ist doch auch sehr schlagfertig, oder?

So sagt Pilawa in einem Interview auf eine Frage (DWDL, 7. April 2008):
.Franz-Josef Wagner hat Sie einen ,anpasserischen, uninteressierten Men-
schen bar jeder Neugier’ genannt” - Die Antwort Pilawas: ,Ich freue mich
bei Herrn Wagner wahnsinnig, dass es seine Rubrik gibt — sonst wdre dieser
Mensch ja arbeitslos. Ich habe nach der Verdffentlichung sehr viel unterstiit-
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Ergebnisiibersicht (N=411, eine Stimme pro TN, Antworten in Prozent)

1. Harald Schmidt 22,14 %

2.

Barbara Schoneberger 12,41 %

3. Oliver Pocher 6,57 %

4.

Dieter Bohlen 5,84 %

5. Helmut Schmidt 5,35 %

6.

Gregor Gysi 4,87 %

7. Barack Obama 4,38 %

8.

Stefan Raab 3,65 %

9. Guido Westerwelle 3,16 % 10. Thomas Gottschalk 2,92 %
11. Jiirgen Klopp 2,92 % 12. Anne Will 2,43 %

13. Angela Merkel 2,43 % 14. Andrea Ypsilanti 1,95 %
15. Wladimir Klitschko 1,70 % 16. Peer Steinbriick 1,70 %
17. Gerhard Schroder 1,22 % 18. Verona Pooth 0,97 %

19. Hugo Egon Balder 0,97 % 20. Niki Lauda 0,73 %

21. Jorg Pilawa 0,73 % 22. Renate Kiinast 0,49 %

23. Klaus Wowereit 0,49 % 24. Johannes B. Kerner 0,49 %

Abbildung 3: Umfrage: Wer ist fiir Sie am schlagfertigsten?

(alle Details: http://umfrage.futureformat.de)

zende Post bekommen - aber ich konnte und musste tiber die Formulierung
einfach schmunzeln. Wer hat noch keinen von Wagner mitbekommen? Wenn
ich das persénlich nehmen wiirde, miisste ich mich irgendwo eingraben.”

Gilinter Jauch antwortet auf die folgende, leicht inquisitorisch angespitzte
Journalistenfrage zu seiner Sendung ,Wer wird Milliondr?": ,Sie sind ja dann
der ideale Moderator fiir solche Shows. Sie sind, vermute ich mal, Milliondr.
Aber Sie arbeiten, als miissten Sie einen Schuldenberg abarbeiten und endlich
mal sehen, dass Sie ein bisschen bekannt werden.“ - Die Erwiderung Jauchs:
.Ich arbeite sicher nicht mehr, um meinen Lebensunterhalt zu verdienen.
Was wiederum nicht heifst, dass ich gratis tdtig bin. Was und wer speziell
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beim Fernsehen nichts kostet, ist da auch ganz schnell nichts mehr wert. Und
kommen Sie mir bitte nicht mit der Mallorca-Variante: Alles hinschmeifien
und morgens um zehn den ersten Rotwein auf der Luxus-Finca entkorken.
Das ist vier Wochen schon, danach dde und langfristig tddlich.“ (Blog Stefan
Niggemeier, 12. Dezember 2004)

Und wer fallt Thnen ein? Konnte es sein, dass, je ldnger Sie dariiber nach-
denken, Thnen desto mehr Personen einfallen, welche doch in bemerkens-
werter Weise schlagfertig sind? Und denken Sie nicht nur an reale Personen.
Da gibt es ja auch noch die groRe weite Welt der Film- und Serienhelden!
Vielleicht kennen Sie auch Bernd Stromberg, den Protagonisten der im bes-
ten Sinne haarstrdubenden TV-Biiro-Komddie-Tragodie der fiktiven Kélner
Metropol-Versicherung? Beispiele:

e  Biiro ist wie unter lauter Haien zu schwimmen, da brauchste nur einmal
Nasenbluten zu kriegen und schon ist Feierabend.”

e , Als Chef musst du auch Spannungen aushalten kénnen und wenn die
Luft mal wieder zum Schneiden ist, musst du ein Messer mitnehmen. “

e ,Wie so ne Katze, wenn man denkt, da ist Feierabend, dann hab ich
immer noch so fiinf, sechs Leben in der Hinterhand.”

Was bei Medienleuten schon grenzwertig ist, da diese ja auch tiber fleikige
Gag-Schreiber verfiigen, mit welchen sie sich die witzigsten Spriiche im
Vorfeld zusammenpuzzeln konnen, macht bei einer Serienfigur wie Bernd
Stromberg dann schlieSlich noch weniger Sinn. Allerdings: Obzwar ein
Bernd Stromberg nicht in natura existiert, und ich verhindern wollte, dass
eine fiktive Person am Ende als schlagfertigste Person des 21. Jahrhunderts
in die Geschichte eingeht, ist es natiirlich schon interessant, mit welchen
sprachlichen Mitteln ein Bernd Stromberg in den Episoden agiert.
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Und iiberhaupt: Am schlagfertigsten sei doch immer noch der gute alte
Hans-Joachim Kulenkampff, sicherlich eines der ganz groRen Show-Talente
der frithen deutschen Nachkriegsunterhaltung! Der letzte Saurier’ (Welt-
woche), ,Charmeur der alten Schule’ (Kolner Stadt-Anzeiger) und ,Mozart
des Plaudertons’ (Spiegel) stand iiber den Nachrufen anldsslich des Todes
von Hans-Joachim Kulenkampff im Jahre 1998 (WDR.de, 14. August 2008).
Kulenkampff gelang es trotz Massenpublikum einen zuweilen tatsdchlich
feinsinnigen Humor zu kultivieren, wobei ihm vermutlich seine grundsatz-
lich menschenfreundliche Haltung zugutekam:

e ,Die Leute sind gar nicht so dumm, wie wir sie durchs Fernsehen noch
machen werden.

e ,Der Mensch ist doch ein armes Schwein.”

e Ein Kollege von mir berichtete mir von einem Fernsehstar, dessen Eitel-
keit so weit gediehen war, dass er sich sogar zu verbeugen pflegte, wenn
der Regen an die Fenster klatschte.”

e ,Auch den letzten Traum zerstért das Fernsehen: Es ist kein Vorteil mehr,
Analphabet zu sein.”

Aber auch Hans-Joachim Kuhlenkampff war nicht frei von Ausrutschern.
In der NDR-Talkshow sagt Kuhlenkampff, der Heiner GeiRler, also der CDU-
Generalsekretdr, der sei ein Hetzer, ,, schlimmer als Goebbels”. Der Skandal
war komplett. GeiBler gab sich wirkungsvoll tiefverletzt. Und Kuli drgerte
sich im privaten Kreis {iber sich selbst: ,, Warum habe ich Rindvieh nur nicht
,der schlimmste seit ..." statt ,schlimmer als ..." gesagt? Kein Aas hdtte mir
da an den Wagen fahren kénnen.”

Eine zweite Sendung. Am 29. Januar mit Kulenkampff und GeiRler. Anfang-
liche Schérfen, aber dann doch der versohnende Handschlag. Kulenkampff
nahm ,hundert Mal, tausend Mal” seine Beschimpfung zuriick. Und den
Segen erteilte der greise, weise Borsianer André Kostolany: , Bei uns Ungarn
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heifSt es: Bittet einer um Pardon, ist alles vergeben. Nur kein Ehebruch ...”
Uber dreiRig Prozent Sehbeteiligung brachte diese Sendung (NDR Fernse-
hen, 9. Februar 2009).

Auch gibt es immer wieder Hinweise auf besonders schlagfertige Verbre-
cherjdger, wie zum Beispiel die Tatort-Kommissarin Eva Saalsfeld, gespielt
von Simone Thomalla: ,Sie trdgt ihr Herz auf der Zunge und ist gegeniiber
Kollegen, Zeugen und potenziellen Verbrechern schlagfertig und entschlos-
sen” (Die Welt, 21. Mdrz 2008). Die bekannte Darstellerin Simone Thomalla
selbst brachte Thre Schlagfertigkeit offenbar nicht nur ein Stiick weit in das
Tatort-Drehbuch ein, sondern sogar auch in einen bekannten Webespott fiir
Bier zusammen mit Rudi Assauer: , Nur gucken, nicht anfassen.”

Insgesamt wird in den Veltins-Spots das Assauer nachgesagte Macho-Image
persifliert: ,Hol’ ma’ Bier!” - ,Is’ keins mehr da!”, etc. Auch diese Rollen
waren Rudi Assauer, zusammen mit Dieter Bohlen einer der letzten deut-
schen Machos, wie auf den Leib geschneidert.

Auch wenn sich hier Realitdt und Fiktion mischen, so zeigt sich doch ganz
viel schlagfertiges Anschauungsmaterial und ich habe daher diese fiktiven
Figuren zwar nicht in die weiter unten dargestellte Umfrage , Wer ist am
schlagfertigsten”, sehr wohl aber in die Betrachtungen und Analysen in
diesem Buch integriert.

2.7 Neue Schlagfertigkeit und Offentlichkeit

Wenn Sie sich mit den einzelnen Episoden beschdftigen, werden Sie mdg-
licherweise den Eindruck bekommen, dass viele Personen, die im Ram-
penlicht stehen, unglaublich schlagfertig sind. Schlagfertiger als Sie es
vielleicht je sein werden. Und Sie werden viele lustige, kreative und im-
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mer wieder neue Ideen fiir Formulierungen in diesem Buch finden, die ich
auf meiner Suche nach den Prinzipien der Schlagfertigkeit gefunden habe.
Maglicherweise fragen Sie sich: Warum verfiigen diese Personen iiber so viel
Wortwitz, Spontaneitdt, Mut und Chuzpe, welche ihnen erméglicht immer
wieder schlagfertige Antworten und Reaktionen zu ersinnen? Chuzpe ist
iibrigens ein jiidischer Ausdruck, der sich im Deutschen mit frech, dreist,
unverschdamt oder schlitzohrig iibersetzen lasst.

Die Antwort ist einfach, und sie ist erniichternd zugleich: Personen wie
Obama, Merkel, Klitschko und die anderen miissen einfach schlagfertig
agieren, um ihren Job wirklich gut zu machen und sich dabei nicht {iber
Gebiihr stressen zu lassen. Die Zeit fiir Vor- und Nachbereitung auf offent-
liche Redesituationen ist kurz, die Notwendigkeit, sich zu behaupten und
dabei im Zweifel in Fiihrung zu gehen, ist unvermeidlich. Sie haben keine
andere Wahl! Und zugleich haben sie es genau so gewahlt. Und da wir in
einer Demokratien leben, ist eine moderne Form der Schlagfertigkeit der
Konigsweg. Wer sich auf die Offentlichkeit einlisst, ist ihr ausgeliefert oder
hat mit den entsprechenden Mitteln fortan die Chance, diese Situationen
zu gestalten. Leidtragender oder Gestalter? Opfer oder Tater? Eine Frage der
Perspektive.

2.8 Schlagfertig sein um jeden Preis?

Diese Frage beschiftigt gelegentlich die Gemiiter. Gibt es auch ein Zuviel
an Schlagfertigkeit? Hillary Clinton zum Beispiel wurde in ihrer Rolle als
Prasidentschaftskandidatin vorgeworfen zu schlagfertig zu sein, um noch
authentisch zu wirken (Die Welt, 26. Oktober 2000). Bei genauerer Betrach-
tung stellen wir fest, dass Hilary Clinton auch in der jiingeren Vergangen-
heit immer wieder auch sehr schlagfertige Antworten gegeben hatte, diese
jedoch zu oft mit zu wenig Herz. Zum Beispiel lief Hillary Clinton vor den
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Wahlen einen neuen TV-Spot ausstrahlen, der aus einer Montage von Bil-
dern aus Schliisselmomenten der amerikanischen Geschichte wie den japa-
nischen Angriff auf Pearl Harbor, der Kuba-Krise oder der Uberschwemmung
in New Orleans bestand. In schweren Zeiten miisse man auf alles vorbereitet
sein, sagte ein Sprecher. Wer die Hitze nicht vertrage, solle aus der Kiiche
verschwinden, wird dann ein berithmter Spruch von Prasident Harry S. Tru-
man zitiert, der die Atombombenangriffe auf Japan anordnete. , Wer hat
es nach Ihrer Ansicht drauf?”, fragte eine Stimme den Zuschauer. Hillary
Clinton zeigt Harte, Obama zeigte hingegen Nerven und setzte auf sanftere
Tone. , Wer wird uns in einer Zeit der Herausforderungen zusammenfiihren —
und nicht Angst benutzen, um uns aus kalter Berechnung zu spalten?”, hiel3
es als Antwort in einem Wahlspot, den seine Mannschaft zusammenstellte.
Obama hatte wiederholt davon gesprochen, das amerikanische Volk vereini-
gen zu konnen (Die Welt, 22. April 2008).

Hillary Clinton fehlte also eindeutig der Sympathie-Faktor in der Aulien-
wirkung.

Merke

Die neue Schlagfertigkeit braucht den Sympathiefaktor wie ein Flugzeug Fliigel
braucht. Ist dieser nicht gegeben, sacken Sie ganz schnell unten durch!

Dieser Mangel an Sympathie wurde Hillary Clinton als unmenschlicher Zug
ausgelegt, moglicherweise ein Grund, warum es ihr trotz fast iibermensch-
licher Anstrengungen nicht gelungen ist, sich gegen den sympathischen
Barak Obama durchzusetzen. Dieser vergaloppierte sich zwar auch das eine
oder andere Mal, insbesondere in Talk-Shows, war sich aber - wie beschrie-
ben - nicht zu schade, sich immer wieder auf eine sehr glaubhafte Weise
zu entschuldigen.

Kapitel 2: Die acht Prinzipien der neuen Schlagfertigkeit | 53



Was konnen wir hieraus lernen? Enden Sie nicht wie der Feldherr Hannibal,
der zwar alle Schlachten gewonnen hatte, aber am Ende nach 14 Jahren
Kleinkrieg von Italien in die Heimat zuriickbeordert wurde. Nutzen Sie Thre
Kriegselefanten, solange sie noch leben. Hannibal hatte 39 Elefanten, Sie
haben genauso viele Elefanten wie Sie Beispiele fiir Schlagfertigkeit im Kopf
haben. In diesem Buch finden Sie zahllose Beispiele, Anekdoten und Tech-
niken, mit denen Sie arbeiten konnen - auch wenn das Wetter einmal etwas
ungemiitlicher werden sollte!

2.9 Wann ist Schlagfertigkeit negativ?

Egal welcher Partei man zuneigt, bisweilen muss man sich schon die Haare
raufen iiber diese zwar schlagfertige und sympathische, aber politisch un-
bedarfte Stellvertreterin McCains, die vollig frei von Selbstzweifeln zu sein
scheint. Wir erinnern uns, es ging hier im Jahre 2008 um die Vorwahlen
zur US-Prdsidentschaft. 90 Minuten lang grinste sich Sarah Palin durch die
Debatte und iiberging augenzwinkernd alle Fragen, zu denen sie keine Ant-
wort wusste. Wo wiirde sie im Haushalt einsparen, wie wolle sie die Finanz-
krise bewdltigen, was halte sie von McCains Steuersenkung fiir Reiche und
wie wiirde ihr Plan fiir eine Beendigung des Irakkriegs aussehen?

.Ich bin doch erst seit fiinf Wochen dabei”, ldchelte Palin, ,da kann ich doch
noch kein Programm haben. Wir da oben in Alaska sehen die Dinge sowieso
etwas anders und unverstellter als ihr an der elitdren Ostkiiste. Ach, was bin
ich heilfroh, dass ich eine AufSenseiterin bin und ... bringe frischen Wind
und 01! Meine Antwort auf alle dringenden Fragen dieser Welt lautet: Ener-
giesicherheit, Energiesicherheit — und noch einmal Energiesicherheit. Davon
verstehe ich etwas. Mit mir singen die Leute landauf landab: Drill, baby,
drill - bohre, Baby, bohre! Und iibrigens: Ich bin so verdammt stolz darauf,
Amerikanerin zu sein” (Die Zeit, 22. Januar 2009). Zu simpel, grenzenlos
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selbstsicher, wenig sensibel, das ist sie nicht, die neue Schlagfertigkeit.
Denn diese iiberzeugt. Sarah Palin wurde peinlich. Wie dieses Beispiel zeigt,
ist Selbstsicherheit zwar wichtig, es kann aber auch ein zuviel geben, ge-
rade dann, wenn der Sympathie-Faktor nicht greift. Hier kippt also die
Schlagfertigkeit ins Negative, da das Gegeniiber gar nicht einbezogen ist.

Und so verwundert es auch nicht, dass Sarah Palin am Ende auch nicht
relissierte. Bitterbose witzelt die populdre US-Comedy-Show Saturday Night
Live (SNL) iiber die Gouverneurin Alaskas - nun hatte die Vizeprdsident-
schaftskandidatin die Chance zuriickzuschlagen. Wochenlang hatte SNL
die republikanische Vizekandidatin mit beilenden, da treffenden Parodien
durch den Kakao gezogen, in denen sie von der populdren Komddiantin Tina
Fey, die ihr zum Verwechseln dhnlich sieht, als dummes Landei dargestellt
wurde. Fey hatte Palin gnadenlos entlarvt - ihren , breiten Alaska-Midwest-
Dialekt, ihre sinnfreien Bandwurmsdtze, ihr Dauerzwinkern, ihre hilflose Ges-
tik, ihre Schonheitswettbewerb-Routine” (Focus, 19. Oktober 2008).

Besonders Palins missgliicktes Interview mit CBS News - bei dem sie ihre
aulenpolitische Kompetenz damit begriindet hatte, dass man von Alaska
aus Russland sehen konne - und ihr recht affektiertes Gehabe bei der TV-
Debatte boten Tina Fey und den Machern der Show endloses Material. Doch
bei dem Auftritt bei CBS News zeigte sie sich dann , iiberraschend humor-
frei” (Focus, 19. Oktober 2008) und insgesamt nur wenig schlagfertig. Und
das war der Anfang vom Ende fiir ihre Ambitionen iiber die Grenzen von
Alaska hinaus.

Wer Fehler macht, der muss diese erstens eingestehen und zweitens kon-
struktiv nutzen. So rdaumte Barack Obama kiirzlich ein, bei dem Streit um
die angeblich rassistische Polizeiaktion zu einseitig agiert zu haben. Er un-
terstiitzte zundchst, ohne allerdings alle Fakten zu kennen, den schwarzen
Harvard-Professor Henry Louis Gates, welcher von dem Polizisten Cowley
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wegen des gewaltsamen Offnens der eigenen Haustiire in Handschellen ab-
gefiihrt wurde, obwohl er sich ausweisen konnte. Die Polizei warf Gates vor,
beleidigend gewesen zu sein und randaliert zu haben. Obama will nun mit
beiden Kontrahenten im WeilRen Haus in Ruhe ein Bierchen trinken (Die

Welt, 27. Juli 2009).

Ein Tipp fiir die Frauen

Ein Tipp fiir die Manner

Wenn Sie eine Frau sind, dann ...

Sollten Sie sich (wie Manner) eher ein
dickes Fell zulegen und Unverschamt-
heiten elegant zuriickspielen, wie die
folgende Analyse zwischen Silvana
Koch-Mehrin, Maybrit Illner und Renate
Schmidt anldsslich einer Buchvorstel-
lung demonstriert:

Koch-Mehrin: ... oder wollen die Herren
einen Kaffee, gucken sie die Frau in der

Runde an, ob sie nicht einen macht. Da

muss man unbeeindruckt bleiben.

Illner: Und schlagfertig sein.
Koch-Mehrin: Klar, aber natiirlich nicht
zU aggressiv ...

Schmidt: ..
zickig.

. sonst heifst’s, man ist

Koch-Mehrin: Gern reagieren Mdnner
auch auf einen inhaltlichen Beitrag,

der ihnen nicht passt, mit optischen
Anspielungen: , Ihre Augen strahlen ja
so schdn, wenn Sie sich engagieren.” Da
muss man auf gleicher Ebene parieren:
Da hat der attraktive Herr mit den
graumelierten Schldfen aber den Punkt
nicht getroffen.” (Die Welt, 7.8.2005)

Wenn Sie ein Mann sind, dann ...

Sollten Sie wissen, dass nach einer
Umfrage der Frauenzeitschrift Freun-
din ganze 52 Prozent aller Frauen
gepflegte schlanke M@nnerhdnde
schatzen. Direkt danach kommt dann
jedoch immerhin schon der geistreiche,
schlagfertige Mann, der bei immerhin
51 Prozent aller Frauen voll ins Schwar-
ze treffen kann. Das schldgt um Langen
den baumlangen Kerl (> 1,85 cm) mit
breiten Schultern und Knackpo, auf
den nur 39 Prozent der Frauen stehen,
und auch der berufliche Erfolg, Einfluss
und eine entsprechende Ausstrah-

lung sind nur noch fiir 32 Prozent der
Frauen interessant.

Fazit: Pflegen Sie Ihre Hande schlank
und lesen Sie dieses Buch am besten
mehrfach!

Abbildung 4: Tipps fiir Frauen und M@nner
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JIntegritdt: Ich bewundere Menschen,
die von Natur aus freundlich und fair zu anderen sind.”
Sidney Sheldon

3.1 Einleitung: Wie Sie die eigene Integritat
erhalten und ausbauen

Integritdt stammt von dem lateinischen Wort ,integritas”, was so viel be-
deutet wie ,unversehrt”, ,intakt”, ,vollstandig”. Diese Unversehrtheit, die
wir als menschliche Wesen ja nun alle einmal grundlegend haben, auch in
sozialen Situationen aufrechtzuerhalten und zu verteidigen, wenn diese
durch einen entsprechenden Ubergriff bedroht ist, das ist eine unabding-
bare Voraussetzung fiir schlagfertiges Verhalten. Die Verletzung der Inte-
gritdt kann, wenn Sie wiederholt hingenommen wird und psychisch nicht
aufgearbeitet werden kann, zu schweren Deformationen der Personlichkeit
fiihren. Phanomenbereiche wie Mobbing, Depression oder Burn Out lassen
sich vor diesem Hintergrund rekonstruieren als nicht erfolgreiche Bewdlti-
gung von Integritdtsverletzungen. Die Abgrenzung gegeniiber dem Eingriff
ist dann nicht stark genug, das Selbst wird briichig, das eigene Identitdts-
empfinden leidet.

Ganz anders wenn Sie sich im Falle einer Integritédtsverletzung erfolgreich
zur Wehr setzen. Die folgende Anekdote mag dies illustrieren: Frau Ida,
aus ihrer Ehe zu herrschen gewohnt und mit eherner Stimme begabt, sagte
zum Taxifahrer: , Also ich mochte zum Warenhaus Kronstadt. Rasen Sie aber
nicht so, nehmen Sie die Kurven vorsichtig und fahren Sie nicht schon an,
wenn kaum gelb gekommen ist. AuRerdem ...” - ,Moment mal”, sagte der
Fahrer, ,bevorzugen Sie ein bestimmtes Krankenhaus?” (Weller, 1973, S.
164). Integritdt wahrt der Fahrer hier insofern, als er das absonderliche
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Verhalten auch entsprechend wiirdigt und sich nicht dem Diktat zuriickhal-
tender Hoflichkeit unterwirft.

Thre Haltung und zuweilen auch Ihre kommunikative Integritdt wird na-
tiirlich auch dann auf eine Probe gestellt, wenn Sie ein mehr oder minder
unmoralisches Angebot erhalten, wie beispielsweise der eingespielte 0-Ton
bei einer mehrstiindigen Sendung des Deutschlandfunks am 18. Mai 2006
zum Thema Schlagfertigkeit mit den beiden Experten Mathias Nollke und
Valentin Nowotny:

Ich bin dieses Jahr Karneval unterwegs gewesen in einer Kneipe und hab eine
junge Frau an der Theke kennengelernt, und irgendwie sind wir ins Gesprdch
gekommen. Und das war auch ganz lustig und wir haben uns ne halbe Stun-
de bestimmt ganz gut unterhalten und dann kam irgendwie das Thema auf
Familie. Und dabei hab ich ganz unbefangen gesagt, dass ich also verheiratet
bin und zwei Kinder hab. Ja und da hat die mich also angegriffen, das hitte
ich ja wohl gleich von vorneherein sagen kénnen. Also das war so aggressiv,
dass ich das Gefiihl hatte, ich hdtte sie jetzt hier fiir doof ne halbe Stunde
und sie machte mir dann auch noch ein schlechtes Gewissen, was mir denn
einfiele als verheirateter Mann hier so unbedarft mit irgendwelchen Leuten
nett zu erzdhlen. Da war ich sprachlos und hdtte gerne was gehabt spontan,
aber da ist mir nichts zu eingefallen.

In einem Satz: der Horer wurde also aus dem Nichts unerwartet angegriffen.
Schauen wir einmal etwas genauer hin. Der Mann versucht zu flirten, Kar-
neval, eine sehr {ibliche Situation im Rheinland, und wird nach einer guten
halben Stunde, also wo man ja eigentlich denkt, da ist schon eine gewisse
Atmosphadre geschaffen, so ein bisschen aus der Hiifte weggeschossen. , Was
hat er falsch gemacht und wie hdtte er gut kontern konnen?”, fragte die
Moderatorin.
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Was ware Ihre Antwort gewesen?

Die Empfehlung der Experten:

e Das Ganze ist von vornherein doppelbddig, denn es ist klar, dass im
Karneval das Thema Flirt ganz vorne steht. Er hdtte riickfragen konnen:
,,Gut, was wiirden Sie an meiner Stelle tun?”

e Er hdtte vielleicht mit der Vermutung: ,Sie suchen also das schnelle
Abenteuer?” kontern konnen.

3.2 Integritat - Politik

“

,Da haben wir schon mal die ersten Lacher.

Merkel kommt ausgeruht aus ihrem Urlaub aus Siidtirol und Bayreuth zu-
riick und gibt in der letzten Augustwoche des Jahrs 2006 eine Pressekonfe-
renz in Berlin. Die grof3e Koalition sei , genau neun Jahre, dh, neun Monate
im Amt”, versprach sie sich gleich zu Beginn ihrer Ausfiihrungen, um dann
jedoch die aufbrandende Heiterkeit im Saal mit einem , Da haben wir schon
mal die ersten Lacher” zu quittieren. Beachten Sie, dass Merkel sich hier
nicht etwa fiir den Versprecher entschuldigt, vielmehr die Reaktion des Pu-
blikums auf eine positive Weise vermerkt. Spater kreuzte Merkel mit einem
Journalisten die rhetorische Klinge, indem sie sich erstaunt zeigte, dass
seine Frage erst , so spdt” im Verlauf der Konferenz kam und nicht am An-
fang, wie sie es doch gewohnt sei. Dessen Konter, sie habe ja auch lange
nichts gesagt, parierte sie mit einer zweiten Spitze: ,Davon lassen Sie sich
sonst nicht abhalten” (Die Welt, 22. August 2006). Die innere Haltung von
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Merkel ist hier zundchst einmal die, dass nicht das eigene, sondern das Ver-
halten des anderen zu {iberpriifen ist. Ein Machtvakuum dergestalt, dass sie
fragwiirdige Interpretationen Ihrer eigenen Person unkommentiert stehen
lieRe, ldsst Merkel hier nicht aufkommen. Im Gegenteil: Thre natiirliche
Autoritdt verbucht einen kleinen Patzer als Punktgewinn und stellt die
Redlichkeit des Gegeniibers in dem Moment auf den Priifstand, da dieser
seinerseits eine Schwdche bei Merkel zu sehen glaubte. Bei einem Volks-
banken-Kongress in Berlin ging es um das Thema , Fertigungstiefe”. Exrnst
Welteke rief hier die deutschen Banken dazu auf, von den Auto-Bauern
zu lernen. Die hiesigen Hersteller kdmen auf eine Fertigungstiefe von 30
Prozent, die Banken dagegen ldgen noch bei nahezu 100 Prozent. , 100
Prozent hiefSe in der Automobilindustrie, dass die Unternehmen selber Rinder
ziichten miissten, um das Leder fiir ihre Sitze zu produzieren” (Die Welt, 12.
Oktober 2003).

Eine besondere , Fertigungstiefe” spielte bei der Gastrednerin des Kon-
gresses, Angela Merkel, eine Rolle. Die CDU-Chefin war zu Beginn kaum
zu sehen, weil das Rednerpult viel zu groR fiir sie war. Schnell wurde ein
kleines Podest nachgeschoben, das auch von Kanzler-Auftritten bekannt
ist. Frau Merkel schlagfertig: , Da sehen Sie, welche Strukturschwdchen dieses
Land noch hat” (Die Welt, 12. Oktober 2003). Auch hier wieder eine blitz-
schnelle und blitzgescheite Reaktion und eine iiberraschend andere Sicht
der Dinge, weg von der eigenen Person hin zum Thema der Veranstaltung.

Das Thema , unmoralisches Angebot”, wir hatten es bereits zum Einstieg.
Geschehen jetzt auf internationalem Parkett im fernen Briissel, wo die SPD-
Europaabgeordnete Dagmar Roth-Berendt iiber ihre Arbeit berichtete. Ort
des Treffens war der Fraktionssaal der deutschen Sozialdemokraten im EU-
Parlament an der Rue Wiertz. ,Danke, dass auch ich in diesen Rdumen reden
darf”, sagte der Griinen-Kollege Michael Cramer augenzwinkernd Richtung
Roth-Behrendt. , Sie konnen gern bei uns Mitglied werden. Ich habe immer
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ein paar Antrdge dabei”, antwortete die Sozialdemokratin keck. Doch die
Replik Cramers lieR nicht lange auf sich warten: , Dafiir gab es bessere Mo-
mente”, retournierte der Griine flink (Die Welt, 19. Juni 2005).

Auch hier geht es um Verfiihrung und Verfiihrbarkeit, wird die Frage ge-
stellt: Und du, Schuster, wie héltst du es mit deinem Rappen? Wer steht wie
zu seiner eigenen Partei? Und wer verwehrt sich wie gegeniiber einem wie
auch immer konturiertem Angebot der Gegenseite? Der Hinweis , Dafiir gab
es bessere Momente” ist vieldeutig und gibt vor allem den schwarzen Peter
an den anderen zuriick, wohl wiirdigend, dass die Gegenseite eben ja auch
nicht vollstandig frei von attraktiven Elementen ist.

Auch Rudolf Scharping hat 1996, als er Gerhard Schréder im Kommunalwahl-
kampf in Niedersachsen unterstiitzte, dazugelernt. Wahrend der friihere
SPD-Chef noch im Jahr zuvor wegen seiner holzernen Art gescholten und
beldchelt wurde, zeigte er nun ein neues Selbstbewusstsein. Auf seinen
vielen Terminen prdsentierte sich der neue Scharping , offen, aufmerksam,
schlagfertig”. Einem Touristen, der ihm zurief: , Mit Bart gefielen Sie mir
aber besser”, gibt er zuriick: ,Das glaub’ ich gern.” Der Mann trug Voll-
bart. Nur einmal redet Scharping vom Machtkampf mit Schréder und seinem
Sturz als Parteichef im November. ,,Ein Gliick, dass das vorbei ist”, sagte e,
und: ,Mir geht es gut, und der SPD geht es besser als vor einem Jahr.” Auf
sein Verhdltnis zu Schréder angesprochen, sagt Scharping: ,Seitdem haben
wir ein paar graue Haare mehr und sind auch schlauer geworden.” (Die Welt,
23. August 1996).
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3.3 Integritat — International
Tatmenschen und Provinzpolitiker”

Eine sehr {iberzeugende Art von kommunikativer Integritdt ist das Umdeu-
ten von Zusammenhingen aus der Kraft der eigenen Uberzeugung heraus.
Andrés Manuel Lopez Obrador, der mexikanische Prasidentschaftskandidat
der linken ,Partei der Demokratischen Revolution”, wurde mit dem Vorwurf
konfrontiert, ein ,ausgemachter Tatmensch” und ein auf Mexiko konzen-
trierter ,Provinzpolitiker ohne jede Auslandserfahrung” zu sein. Seine Sicht
der Dinge: ,Die beste AufRenpolitik ist eine gute Innenpolitik.” Mit dieser
salomonischen Formel miinzt er einen pauschalen Vorwurf geschickt in ei-
nen grundsdtzlichen Vorteil um.

3.4 Integritat — Wirtschaft

“

Keine 40 Millionen Besucher auf der Expo

Warum kommen keine 40 Millionen Besucher zur Expo nach Hannover? Weil
die niedersdchsische Landeshauptstadt kein Profil hat und genauso lang-
weilig ist wie der schwabische Provinzort Heilbronn, das sagt jedenfalls
die Expo-Sprecherin Wiebke Bruhns. Auf die Frage nach den Griinden fiir
die Besucherflaute auf der Weltausstellung hatte Bruhns in einem Inter-
view in einem grofRen Boulevardmagazin eine denkwiirdige, aber nicht ganz
unverfangliche rhetorische Frage gestellt, welche Sie dann auch sogleich
selbst beantwortete: , Wiirden Sie freiwillig nach Heilbronn fahren? Nein.
So dhnlich ist es mit Hannover” (Die Welt, 7. August, 2000). Das fiihrte zu
einem Sturm der Entriistung, allerdings lenkte es auch die Aufmerksamkeit
auf zentrale Rahmenbedingungen, welche bei so hoch gesetzten Zielen bei
einer Bewertung der eigenen Leistungen natiirlich auch auf den Tisch ge-
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bracht werden miissen, um nicht iiber MaRen unter Druck gesetzt werden
zu konnen. Wiebke Bruns, 1971 die erste deutsche Nachrichtensprecherin
des ZDF, wurde im Jahre 2005 vom Journalistinnenbund mit der Hedwig-
Dohm Urkunde fiir ihr journalistisches Lebenswerk geehrt und lebt heute
als freie Autorin in Berlin.

Als der polnische Regierungschef 1965 auf der Posner Messe den Krupp-
stand verliel, wandte er sich demonstrativ und mit erhobenem Zeigefinger
an die dichtgedrangten Aussteller und sagte in deutscher Sprache: , Wir
sind fiir Zusammenarbeit, aber Polen kann man nicht kaufen.” Schlagfer-
tig entgegnete Beitz der Krupp-Generalbevollmdchtigte: ,, Das wdre auch zu
teuer” (Die Zeit, 18. Juni 1965).

3.5 Integritat — Geschichte

,Zoologie und Gesinnungsadel”

Nach 1933 hatten die Nationalsozialisten die Hoffnung, Oswald Spengler,
den Verfasser des berithmten Buches Untergang des Abendlandes auf ihre
Seite zu ziehen. Im Verlauf eines Gesprdchs sagte ein Mitglied der Reichs-
leitung zu Spengler ,Sie bekennen sich doch auch zum Rassengedanken,
oder?” - , Etwas anders als heute iiblich”, sagte der Autor beildufig. ,Sie
sprechen von der Rasse, der man zugehért, ich meine die Rasse, die man hat.

Das erste ist Zoologie, das zweite ist Gesinnungsadel.” (Weller, 1973, S. 42)

Friedrich der Grof3e fragte einmal den bekannten hannoverschen Arzt Jo-
hann Georg Zimmermann: , Wie viele Menschen hat er schon in die andere
Welt geschickt?” - ,Nicht so viele wie Eure Majestdt”, antwortete Zimmer-
mann, ,und auch nicht mit dem selben Ruhm* (Weller, 1973, S. 204).
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3.6 Integritat — Regionales
,Ne zweete Republike”

Als 1848 auch in Liibeck die Zeichen auf Revolution standen und ein auf-
standischer Arbeiter ,ne Republike” forderte, da antwortete ihm Thomas
Manns Konsul Buddenbrook: , Ower du Déskopp ... Ji heww ja schon een!”
- ,Je, Herr Kunsel, denn wull wi noch een”, kam die schlagfertige, aber un-
realistische Replik (Die Welt, 21. Oktober, 2001). Hier ldsst sich der Protago-
nist nicht einschiichtern und verfolgt seine Vorstellungen von einer neuen
Republik - selbst wenn es diese auf dem Papier schon gibt.

3.7 Integritat — Gesellschaft

,,Gdnse hiiten im Mddchenpensionat”

Der angesehene Pddagoge Otto Runge stammte aus kleinen Verhaltnissen.
Eine Zeitlang war er in einem vornehmen Maddchenpensionat in Lausanne
tdtig. Bei seinem Antritt fragte ihn eine vorwitzige Fiinfzehnjahrige: ,Ist es
wahr, dass Ihr Vater noch Géinse gehiitet hat?” - ,,Jawohl”, antwortete Run-
ge, ,diesen Beruf habe ich ja von ihm iibernommen” (Weller, 1973, S, 173).
Ahnlich integer der folgende Geistliche. , Herr Pastor, wissen Sie vielleicht,
warum die einzigen Lebewesen, die rot werden, die Menschen sind?” - ,Ja
allerdings! Sie sind die einzigen, die Grund dazu haben!” (Weller, 1973,
S. 174).
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3.8 Integritat — Sport
,Die machen Zigaretten, wir fahren Rennen.”

Als das Team zu ersten Tests auf der Rennstrecke Montmelo bei Barcelona
erschien und sich Beobachter dariiber wunderten, dass kein Offizieller des
Sponsors British-American-Tobacco, kurz BAT, mitkam, konterte der Fahrer
Craig Pollock schlagfertig: , Warum solite jemand von BAT hier sein? Die
machen Zigaretten, wir fahren Rennen” (Die Welt, 15. Februar 1999). Solch
nassforsche Selbstgewissheit ist sicher nicht unumstritten, fiihrt aber in
der Konsequenz dazu, dass die Unterstellung hier zunédchst aus dem Weg
gerdumt wird und die kommutative Integritdt somit also wieder hergestellt
ist.

Ein anderes Beispiel, auch aus der Formel 1. Der britische Rennfahrer Nigel
Mansell hatte vor 20 Jahren Silverstone an zahlreichen Rennen teilgenom-
men. Er war beliebt beim Publikum, die in Massen an den Flugplatzkurs
von Silverstone stromen, um ihr Idol, den ,Lowen”, live zu sehen. Damals
enttduschte Mansell seine Anhdnger nicht und feierte einige Heimsiege.
2009 kehrt der Weltmeister von 1992 wieder zuriick nach Silverstone, wo
inzwischen die ndchste Generation ihre Runden dreht: Sohn Greg startete
in der Renault-World-Series. Doch was der Sohnemann zuwege bringt, kann
ein Nigel Mansell schon lange - solche Gedanken kénnten dem ehemaligen
Formel-1-Piloten durch den Kopf gegangen sein, als er sich im Wagen sei-
nes Nachwuchses anschnallen lieR. Wahrend der Papa mit seiner Leistung
recht zufrieden war, konnte Sohn Greg nur miide ldcheln und hielt seinem
Vater nach dessen Proberunden auf der 5,141 Kilometer langen Rennstre-
cke vor: ,Du bist zu langsam.” Mansell senior: ,Das mag schon sein. Dafiir
habe ich aber meinen Formel-1-Titel bereits in der Tasche ...” (4. Juli 2009,
Motorsport-Total.com).
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3.9 Integritat — Medien

,Gewaltig viele Noten”

Auch Mozart musste gelegentlich Kritik und wo das nicht angebracht war,
doch wohl zumindest spottische Bemerkungen iiber sich ergehen lassen.
. Gewaltig viele Noten!”, bemerkt Kaiser Franz Joseph in dem Film ,Ama-
deus”, nachdem die Oper , Figaro” in Wien Premiere hatte. Mozart darauf
kithn und mit dem Sinn fiir das Quantchen Richtigstellung: , Majestdt, ge-
rade so viel wie nétig” (Die Welt, 5. November 2005).

Barbara Schoneberger war in unserer eingangs geschilderten Umfrage die
Nummer zwei. Gut zwolf Prozent der Befragten waren der Auffassung, dass
sie im positiven Sinne am schlagfertigsten sein. Ein Beispiel an dieser Stelle
flir die Art und Weise, wie eine Barbara Schoneberger erst gar nicht in die
Verlegenheit kommt, sich in ihrer Integritdt verletzen zu lassen. In der Sen-
dung ,Blondes Gift” beruhigt Barbara Schoneberger das Publikum mit dem
Satz , Bitte behalten Sie Ruhe, da ich noch Zeit brauche auf meine Position
zu kommen” (ZDF, 25. November 2006). Daraus ergibt sich eine schier un-
begrenzte Handlungsvielfalt. Jeder Vorwurf liefe so ins Leere. Sparen auch
Sie Energie und zelebrieren Sie sich selbst. Wenn Sie das genau so gekonnt
verrichten wie Barbara Schoneberger, wird vor lauter Lachen gewiss nie-
mand auf die Idee kommen, Sie ernsthaft im Bedrdangnis bringen zu wollen.
Die Protagonistin Juno in dem gleichnamigen Film, gespielt von Allen Page,
welche mit 16 schwanger geworden ist, wird von ihren Eltern mit Spriichen
wie , Wir wussten gar nicht, dass du bereits sexuell aktiv geworden bist”
traktiert. Schlielich fragt dann der Vater, dem sie soeben die Schwan-
gerschaft gestanden hat: , Wer ist es?”, und Juno sagt: , Ich weif$ es nicht.
Es soll Fingerndgel haben” (Die Welt, 19. Mdrz 2008). Eine schlagfertige
Antwort, mit der Juno die kompromittierende Nachfrage des Vaters in eine
etwas andere Richtung lenkt.
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Die mit Abstand schlagfertigste Person ist nach unserer Umfrage Harald
Schmidt, 22 Prozent und damit jeder fiinfte halten ihn fiir - im positiven
Sinn - am schlagfertigsten. Mit Spriichen von Harald Schmidt lieRe sich
vermutlich das ganze Buch fiillen. Schlieflich werden diese auch in sei-
nem Aufrag von den Textern der Produktionsfirma BonitoTV tagtdglich neu
kreiert und zu einem offenbar fast unwiderstehlich komischen Witzcock-
tail zusammengemixt, die Schmidt dann zugegebenermaRen gekonnt mo-
deriert. Tdglich neue Harald-Schmidt-Spriiche wie zum Beispiel ,,Ich muss
nun leider los. Hier wird gerade der neue Tisch angeliefert und ich will da
keine Macken sehen!” (27. Juli 2009) und weitere 15.000 Follower finden Sie
immer wieder frisch unter http://twitter.com/BonitoTV.

Spannend ist natiirlich die Frage, ob Schmidt selbst ohne die grofRen Tafeln,
auf denen die Texte zum Ablesen im Studio hochgehalten werden, auch
schlagfertig ist. Betrachten wir doch in diesem Zusammenhang einmal die
offenbar doch spontanen Dialoge, die sich bei einer Feier anldsslich des
70. Geburtstages von Feuerstein auf einem Kélner Motorschiff entsponnen
haben. Wéahrend der einzelnen Gourmet-Gidnge wurden die dazugehdrigen
Weine nicht nur prasentiert, sondern auch im Detail kommentiert. Schmidt:
S0 wie sie kellnert, betrachte ich den Wein schon als getrunken. “ Die beiden
schienen mit den Verkdstigungen so manches Mal ein wenig iiberfordert
zu sein, liefen jedoch dann ganz ungezwungen zur Hochstform auf und
versuchten, sich mit ironischen und schlagfertigen Bemerkungen gegensei-
tig zu iibertrumpfen. Feuerstein: ,Sind wir jetzt auf ein Riff gelaufen?” -
Schmidt: , Im Gliicksfall ja!” (Die Welt, 16. Juni 2007). Offenbar hat Schmidt
doch auch ein wirkliches Talent, Situationen immer wieder neu zu wenden
und trotz harter Tabubriiche damit jeder Kritik an seiner Person von vorn-
herein mit ganz viel Riickenwind zuvorzukommen und zwar so, dass sich
von ihm trotzdem niemand ernsthaft angegriffen fiihlt.
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Schmidt sei menschlicher und weicher geworden, so Feuerstein. Feuerstein
war seinerzeit durch die harte Schmidt-Schule gegangen. Schmidts Verunsi-
cherungen kurz vor so mancher Sendung (,,Du bist ein Laie! Du bringst das
nicht!”) hatten den text-unsicheren Feuerstein erst so richtig zu Hochst-
leistungen angespornt. AuRerdem bewunderte er Schmidts Fahigkeit, sich
Wissen und Talente anzueignen und diese als seine eigenen zu verkaufen.
Die Besessenheit von Fred Feuerstein, sich immer wieder selbst herausfor-
dern zu wollen, verdankt er iibrigens mangelnder Nestwarme: ,Ich habe
tiberhaupt keine Eltern! Ich habe mich quasi selbst gezeugt!” (Die Welt, 16.
Juni 2007).

3.10 Wirkung: Wie funktioniert das Prinzip
Integritat?

Die Beispiele haben gezeigt, wie oft Angriffe auf die eigene Person erfolgen
und wie wichtig es ist, diese abwehren zu konnen. Wenn Sie als Mensch
geachtet und ernst genommen werden wollen, sollten Sie immer darauf ach-
ten, Thre Souverdnitdt zu erhalten. Doch wie geht man hier am besten vor?

Das Gehirn - Ein Wunderwerk der Evolution

Zundchst einmal sind natiirlich grundsdtzlich , gewisse, meist schon recht
komplizierte psychische Betditigungen” wie es auch die Schlagfertigkeit er-
fordert, ,,an die Integritdt bestimmter Hirnregionen gebunden”, was schon
Anfang des vergangenen Jahrhunderts bekannt war (Helpach, 1904, S. 113).
Das Gehirn ist ein sehr aktives Organ mit einem enormen Sauerstoff- und
Energiebedarf. Es macht etwa 2 Prozent der Kdrpermasse aus, aber dennoch
miissen etwa 20 Prozent des gesamten Blutes pro Minute hindurchflief3en,
das sogenannte Herzminutenvolumen. Es verbraucht sogar mehr als 50 Pro-
zent der in das Blut freigesetzten Glukose.
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Das menschliche Gehirn besitzt mehr als 100 Milliarden Nervenzellen, die
sogenannten Neuronen, die durch etwa 100 Billionen Synapsen eng mit-
einander verbunden sind. Das bedeutet, dass jedes Neuron im Schnitt mit
1.000 anderen Neuronen verbunden ist und somit im Prinzip jedes beliebige
Neuron von jedem Startneuron aus in hochstens vier Schritten erreichbar
ist. Dieser Durchschnittswert weicht aber in einigen Arealen erheblich ab.
So gibt es viele Gehirnsegmente, bei denen die Neuronen bhis zu 15.000 Ver-
bindungen eingehen. Die Liange aller Nervenbahnen des Gehirns eines er-
wachsenen Menschen betrdgt etwa 5,8 Millionen Kilometer, das entspricht
dem 145-fachen Erdumfang. Was muss also aufRer der physikalischen Inte-
gritdt des Gehirns noch gegeben sein, damit wir unser Potenzial voll aus-
spielen konnen?

Nutzen Sie die vier Seiten einer Nachricht

Die vier Seiten einer Nachricht, ein Modell des Psychologen Friedemann
Schulz von Thun, beschreibt die Kommunikationsebenen in der mensch-
lichen Kommunikation und wird heute von nahezu allen Experten als eine
wichtige Grundlage der personlichen Kommunikation anerkannt. Er nennt
denjenigen, der spricht, ,Sender” und denjenigen, der zuhort, den ,Emp-
fanger”, wobei die Rollen wahrend eines Gesprdchs standig wechseln. Wenn
Personen sprechen, dann hat alles, was sie sagen, vier Seiten, und wir kon-
nen als Zuhorer auch alle vier Seiten mithoren.

Beispiel: Sie sitzen mit Ihrem Partner zusammen und er sagt: , Das Wetter
ist grandios!”
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Die vier Ebenen sind:

I. Die Selbstoffenbarungsebene

Jeder Sprecher gibt auch immer etwas von sich preis. Er offenbart Teile
seines Selbst: Seine Einstellungen, seine Emotionen, seine Meinungen, sein
Wissen. Der Empfanger kann also auch immer etwas vom Sender erfahren,
was {iber den eigentlichen Inhalt des Gesprochenen hinausgeht. Sie erfah-
ren also, dass er Sonnenschein schatzt, dass er bei diesem schonen Wetter
lieber draufRen ware oder es einfach nur genieRt.

II. Die Beziehungsebene

Die Art, wie man miteinander redet, sagt etwas aus iiber die Beziehung,
die man zu seinem Gesprachspartner hat. Bei dem oben genannten Bei-
spiel kann man vermuten, dass die Beziehung von gegenseitiger Achtung
geprdgt ist.

II1. Appellebene
Meist steckt auch ein Appell in den Aussagen des Senders. In diesem Fall:
~Lass uns was unternehmen!”

IV. Sachebene
Selbstverstdndlich steckt auch eine reine Sachinformation in der Aussage:
,,Es sind keine Wolken am Himmel.”

Probleme entstehen, wenn der Empfanger den Schwerpunkt anders setzt
als der Sender. Vielleicht liegt in dem Beispiel der Schwerpunkt des Senders
auf der Appellebene (,Lass uns etwas unternehmen!”), aber der Empfanger
hort den Schwerpunkt in der Sachinformation (,Es sind keine Wolken am
Himmel”) und antwortet mit ,Ja, stimmt.” Aufgrund seines Schwerpunkts
hat der Sender wahrscheinlich eine andere Reaktion erwartet und ist nun
enttduscht.
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Sie merken: Hier haben Sie schon einen ersten Ansatz, wenn es darum
geht, den Verbalangreifer in seine Schranken zu verweisen. Aber auch, wa-
rum Sie sich angegriffen fiihlen konnen, obwohl es nicht in der Absicht des
Senders lag, Sie zu verletzen. Thre Integritdt wahren Sie dadurch, dass Sie
mogliche unterschwellige Botschaften aufgreifen, bevor diese ihr provoka-
tives Potenzial entfalten.

Ein Beispiel: Herr Keiler, der gerne andere fiir seine Zwecke einspannt, sagt
zu seiner Kollegin Frau Zebra: , Hier muss etwas geschehen. Dieses Bliro ist
schon wieder unglaublich verwahrlost!” Natiirlich liegt die , Verwahrlosung”
vor allem darin begriindet, dass Herr Keiler sich einfach nicht die Miihe
macht, seine Unterlagen zu ordnen und sich von Uberfliissigem zu trennen.

Was ist nun eine schlagfertige Antwort, welche die ,softe” Seite der Nach-

richt, also die Beziehungsebene zum einen, und die Selbstoffenbarungsebene

zum anderen aufgreift? Hier zwei mogliche Reaktionen:

o Antwortet auf Beziehungsebene: ,Herr Keiler, es ist ja nicht meine Aufga-
be, mich um Ihre Angelegenheiten zu kiimmern. Das schaffen Sie alleine,
Sie sind doch ein Profi!”

e Antwort mit Bezug zur Selbstoffenbarungsebene: ,0h, ich verstehe, Herr
Keiler, Sie leiden sehr an Ihrer Ordnungsschwdche. Vielleicht holen Sie
sich mal Rat, es gibt da ausgewiesene Spezialisten fiir Biiro-Logistik ...”

Man sagt, einigen Zeitgenossen wurde die seltene Gabe der Schlagfertigkeit
in die Wiege gelegt, der Rest der Menschheit drgert sich tage- und wochen-
lang iiber Verbalattacken. Das muss nicht sein. Entdecken Sie den Psycholo-
gen in sich! Indem Sie spitze AuRerungen konsequent als Selbstoffenbarung
des anderen begreifen, nehmen Sie sich selbst aus der Schusslinie: , 0h, Ih-
nen geht es heute aber nicht so gut, oder?” Und vielleicht ist das ja auch der
angemessenste Umgang mit dem Gegeniiber, das ja selbst seinen inneren
Zustand offenbar nicht addquat managen kann.
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Mit einer AuRerung wie ,Beschwerden bitte in das rechte Ohr, da bin ich
ndmlich taub” machen Sie den anderen scheinbar ein Angebot, sich einmal
so richtig auszusprechen. Mit den unterschiedlichen Ebenen der Kommu-
nikation zu spielen, das ist der Weg, den die Meister der Schlagfertigkeit
gegangen sind. Henry Ford hatte recht: , Das Geheimnis des Erfolges ist, den
Standpunkt des anderen zu verstehen.”

3.11 Ubungsteil: Integritit zeigen und Integritits-
verletzungen abwehren

Hier geht es darum, Integritdt und Souverdnitdt zu zeigen und auf Integri-
tatsverletzungen angemessen zu reagieren. Um dies zu erreichen, gibt es
hier wie in allen folgenden Kapiteln fiinf Techniken sowie eine weiterfiih-
rende Ubung. Die Techniken lauten: 1. Die Durchzug-Technik, 2. Petersilie
im Ohr, 3. Der Gegenstrom, 4. Der Gegenangriff sowie 5. Ins Lacherliche zie-
hen. Die weitergehende Ubung in diesem Kapitel ist die Spiegel-Reflexion.

1. Die Durchzug-Technik

Sie tun so, als hdtten Sie die Bemerkung gar nicht wahrgenommen und
fahren einfach mit Thren Ausfithrungen fort. Wichtig ist dabei, mit der ge-
samten Korpersprache zu signalisieren: , Du kannst mich mit so etwas nicht
treffen.” Stehen Sie aufrecht, nehmen Sie Blickkontakt auf und ldcheln
Sie. Danach beenden Sie den Blickkontakt! Hier sind Sie auf dem Appellohr
taub, das, was der andere von Ihnen will, ignorieren Sie.
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Beispiele:

e Sie sind ein Idiot!” - Sie heben die Augenbrauen und machen einfach
weiter nach dem Motto ,Auf diese Ebene lasse ich mich nicht hinab”.

e ,So wollen Sie ins Meeting gehen?” - Sie nehmen Blickkontakt auf,
lacheln und sagen sich: ,,Das geht den einfach nichts an.”

e, Immer schaust du anderen Frauen hinterher” - Sie zucken hilflos mit
den Schultern und denken: , Hunger kann man sich holen, gegessen wird
zu Hause.”

Bei den Ubungsséitzen stellen Sie sich die Situation bildhaft vor, stehen
Sie zum Beispiel auf und spielen Sie beide Rollen. Wenn Sie eine gute Ant-
wort gefunden haben, zdgern Sie nicht, diese auch wirklich in das Buch zu
schreiben. So konnen Sie die Technik am besten verinnerlichen.
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Ubungssitze:

1. Sie haben ja nicht mal eine Ausbildung.

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Sie wissen nicht, wovon Sie reden!

Thre schlagfertige Antwort:

3. Wann haben Sie eigentlich zuletzt ein Wirtschaftsbuch in der Hand
gehabt?

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Das macht einen ja ganz kirre mit Ihnen!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Herr Fuchs, miissen Sie immer das letzte Wort haben?

Ihre schlagfertige Antwort:
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2. Petersilie im Ohr

Das Vorgehen ist einfach erklart: das, was der andere sagt, scheinbar nicht
verstehen und anstelle dessen immer wieder etwas Falsches wiederholen.
Diese kann auch als ,Horfehler-Technik” bezeichnet werden, sie macht das
Gegeniiber unsicher, auch wenn boser Wille im Spiel ist. Mit der Technik
Petersilie konnen Sie sich auch zur Wehr setzen, wenn jemand anders Sie
gezielt vor Publikum angreift. Diese Technik eignet sich auch fiir starke
Provokation, wenn keine Basis fiir ein sachliches Gesprach gegeben ist oder
wenn Publikum dabei ist. Bei dieser Technik ist die Sachebene grundlegend
ausgeblendet, Sie orientieren sich nur am Klang der Worte. Sie ,missverste-
hen” den anderen bewusst.

Beispiele:

e , Sie benehmen sich wie ein Clown?” - , Klauen, ich habe gar nicht die
Absicht, hier etwas mitgehen zu lassen.”

e ,Das ist keine Frisur, haben Sie heute mit dem Kopf gebremst?* - ,Ja,
greifen Sie nur den Topf am Schopf, das kommt immer gut!”

e ,Herrje, muss Ihr Hund mich so anglotzen?” -, Ach, lassen Sie mich
doch in Frieden mit Ihrem Hotzenplotz!*

Ubungssitze:

1. Das ist ja ein absolutes Chaos hier!

Thre schlagfertige Antwort:

76 | Kapitel 3: Erstes Prinzip - Integritit



2. Sie sind ja offenbar nicht besonders kompetent!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Haben Sie etwa den Regen bestellt?

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Stellen Sie doch bitte nicht solche iiberfliissigen Fragen!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Das ist doch der reinste Kindergarten!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Der Gegenstrom

Der sogenannte Gegenstrom ist eine Technik, welche sich bewusst gegen
den Strom stellt. Scheinbar gibt es diese oder jene Tendenz, der sich alle
anschlief3en, aber genau das hinterfragen Sie. Sie nutzen diese Technik, in-
dem Sie der impliziten Aufforderungen sich anzuschlief3en nicht nachkom-
men. Damit wehren Sie sich gegen Fangfragen und nehmen Suggestivfragen
den Wind aus den Segeln. Sie weisen die Thnen angebotenen Alternativen
mit dieser Technik zuriick und gehen kommunikativ andere Wege. Mit ande-
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ren Worten: es geht darum, den ,Antwortreflex” auszuhebeln. Die Technik
des Gegenstroms eignet sich fiir Situationen, in denen Menschen besonders
dazu neigen, reflexartig zu reagieren.

Beispiel:

e Verkdufer: ,Mdchten Sie den Termin am Dienstag Vormittag oder am
Donnerstag Nachmittag?” - Kunde: , Erkldren Sie mir bitte erst, warum
ich tiberhaupt einen Termin mit Ihnen machen soll.”

e Sie rufen ein Fitness Center an und fragen nach den Preisen: ,Das sagt
Ihnen Herr Wolf in einem ausfiihrlichen Beratungsgesprdch.” - ,, Wozu
eine Beratung? Ich brauche einen Preis!”

Ubungssitze:

1. Sie wissen doch sicher auch, dass Ihre Preise viel zu hoch sind?

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Miissten Sie nicht eigentlich langsam zum Punkt kommen?

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Hier herrscht der Eindruck vor, dass Sie uns etwas vorenthalten wollen!

Ihre schlagfertige Antwort:
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4. Das sind ja merkwiirdige Ansichten, die Sie da zum Besten geben!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Finden Sie das witzig?

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Der Gegenangriff

Das Gegeniiber hat die gesetzten Grenzen eindeutig und mit voller Absicht
tiberschritten. Sie wollen nicht mehr nett sein, Sie wollen nur zuriickschla-
gen. Das konnen Sie gerne tun, solange Sie sich iiber die Konsequenzen im
Klaren sind! Grundsdtzlich ignorieren Sie bei dieser Technik den sachlichen
Aspekt des Angriffs oder der AuRerung. Hier sind Sie gewissermaRen taub.
Anstelle dessen greifen Sie an einem anderen Punkt an.

Beispiele:

e  Ich wiirde Thnen empfehlen, den Mund zu halten!” - ,,Das wiirde Ihnen
auch gut stehen!”

e ,Ihnen fehlt komplett der Uberblick!“ - , Sprechen Sie aus Erfahrung?”

e Ich bin der Meinung, dass dieses Konzept nicht funktionieren kann.” -
~Das liegt wohl daran, dass Sie eine verzerrte Wahrnehmung haben.”
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Ubungssitze:

1. Sie sind sozial unfdhig!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Dir wiirde ich mein Auto nicht anvertrauen.

Thre schlagfertige Antwort:

3. Nach fiinf Minuten Vortrag: ,,Wann fangen Sie endlich an?”

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Sie unterbrechen standig.

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Machen Sie es doch bitte anstandig!

Ihre schlagfertige Antwort:
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5. Ins Lacherliche ziehen

Hier kann zum einen die Person ins Lacherliche gezogen werden, aber auch
deren Aussage. Mit dieser Technik signalisieren Sie IThrem Gegeniiber, dass
mit Thnen nicht zu spallen ist. Lacherlich machen Sie jemanden, indem
Sie Kompetenzen oder Fihigkeiten infrage stellen oder die Konsequenzen
einer Haltung oder Meinung zuspitzen. So hat die Atomlobby in der 80ern
versucht, die Kernkraftgegner, welche hdufig mit dem Aufkleber ,Atomkraft

14

Nein Danke!” auf ihren Autos unterwegs waren, mit einem ,Gegenaufkle-
ber” lacherlich zu machen. Die Aussage dieses Aufklebers war: , Atmokraft-
gegner iiberwintern bei Dunkelheit mit kaltem Hintern.” Beachten Sie, dass
speziell diese Technik wirklich eine deutliche Fairness-Verletzung oder eine
Herabwiirdigung oder Abwertung durch den anderen voraussetzt, sonst ist

die Anwendung der Technik nicht akzeptabel.

Beispiele:

e ,Das ist mal wieder typisch Frau!” -, Wow, beeindruckend! Biologie als
Leistungskurs gehabt?*

® , Bei so vielen Rechtschreibfehlern miissen Sie Ihr Abitur im Lotto gewon-
nen haben!” - , Ah, ich verstehe, Sie haben ganz viel Schlagfertigkeitsrat-
geber verschlungen, aber dabei das Kauen vergessen.”

e Ich frage mich, warum Sie dich eigentlich angestellt haben?” -, Ich
glaube kaum, dass du das beurteilen kannst.”

Ubungssitze:

1. Wann hatten Sie denn das letzte Mal eine gute Idee?

Ihre schlagfertige Antwort:
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2. Die Schwierigkeiten mit IThnen fangen doch erst an!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Sie sind ein Egoist und vollkommen stur!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Ihr neues Auto ist aber mickrig!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Ich fasse Ihren Vortrag in einem Wort zusammen: scheuflich!

Ihre schlagfertige Antwort:

Félle, die das Leben schreibt: Fall 1

~Kannst du nicht sprechen?”
Fille, die das Leben schreibt, in diesem Fall im Leben von Patricia S. (Studi
VZ, 7. November 2008), die als Verkduferin in einem ,Klamottenladen” ar-

beitet: Ich sitze in einem Lokal, mit meinem damaligen Freund und seinen
Kumpels. Wir sind gerade alle an der Reihe, unsere Getrdnke zu bezahlen.
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Dann bin ich dran, aber weil mein Freund fiir mich zahlen will, sage ich
nichts, sondern kiimmer mich um mein Handy, muss er ja schliefSlich sagen,
was wir beide hatten, wenn er alles zahlt. Die blode unverschdmte Kellnerin
schaut mich an und ldsst plétzlich ein ,,Und du? Kannst du nicht sprechen?!”
raus.

Wie hétten Sie schlagfertig reagiert, wenn Sie die Verkduferin gewesen wa-
ren?

1. Die Durchzug-Technik

2. Petersilie im Ohr

3. Gegenstrom

4. Gegenangriff
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5. Ins Lacherliche ziehen

Merke

Haufig reicht es auch, sich eine Reihe von Standard-Antworten zurechtzulegen.
Die kiirzeste und effektivste ist: ,Aha!” Wenn Sie sich diese immer wieder ins
Geddchtnis rufen, stdrkt dass Ihre Haltung. Dies wiederum signalisiert dem Ge-
geniiber: ,0.k., ganz ohne Blessuren komme ich hier nicht raus, wenn ich jetzt
eine dumme Bemerkung mache.” Gut so!

Weitergehende Ubung: Spiegel-Reflexion

Es fdllt sicherlich nicht leicht, auf Integritdtsverletzungen souverdn zu re-
agieren. Um diese Fahigkeiten auszubauen, hilft Thnen die weiterfiihrende
Ubung Spiegel-Reflexion, bei der Sie sich iiber die eigenen Stirken bewusst
werden. So wird es in Zukunft nicht mehr so leicht sein, Ihre Integritdt
infrage zu stellen.

Gonnen Sie sich ab heute drei Mal tdglich einen erfrischenden Blick in den
Spiegel. Beantworten Sie sich die folgenden Fragen immer wieder neu:

e Was kann ich?
e Was weil$ ich?
e Was mochte ich?

So erfinden Sie sich jeden Tag ein kleines Stiickchen neu. Von Max Frisch
stammt das Zitat: , Jeder Mensch erfindet sich eine Geschichte, die er - oft
unter grofSen Opfern — fiir sein Leben hdlt.” Exrfinden Sie nicht eine, erfin-
den Sie viele Geschichten und tun Sie dies tdglich neu, nicht unter Opfern,
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sondern aus der Lust heraus, die eigene Personlichkeit immer wieder neu
herauszufordern!

Und jetzt sind Sie dran:

Meine Fahigkeiten

Meine Kenntnisse

Meine Ziele

Formulieren Sie Thre Motivationssdtze positiv und arbeiten Sie an Ihrer
Bereitschaft, alltdgliche Kommunikationssituationen als willkommene He-
rausforderungen zu betrachten. Das sind Gewinner-Strategien, die Thnen
die notige Kraft fiir schlagfertiges Verhalten geben. Weitere Anregungen
dazu erhalten Sie im Abschlusskapitel!
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~Sage nicht immer, was du weift,
aber wisse immer, was du sagst.”
Matthias Claudius

4.1 Einleitung: Das Wechselspiel von Sprache und
Gedanken

Unsere Sprache und unsere Gedanken sind eng miteinander verkniipft.
Manchmal gehen unsere Gedanken auch der Sprache voraus. Bei Manchem
ist es jedoch auch umgekehrt. Sprachwitz macht sich dies zunutze und
spielt mit solchen Erwartungen beziehungsweise Kuriositdten. Unsere Spra-
che macht es mdglich, Gefiihle und Bediirfnisse auszudriicken. Insbesonde-
re wirkt sich Lachen vorteilhaft auf die eigene Psyche aus. Deshalb muss es
nicht verwundern, dass viele Menschen oft lachen, selbst wenn die Sache
selbst vielleicht gar nicht zum Lachen ist. Denken Sie an die Kraft poli-
tischer Witze wie den folgenden Klassiker aus der ehemaligen DDR: ,Im
Kapitalismus hat der Mensch den Menschen ausgebeutet, im Sozialismus ist
es genau andersherum.

Man sagt: ,Ein Witz ist eine kurze, Lachen erregende Geschichte.” Was ist
dann Wortwitz? Das ist ein von der Art der Formulierung ausgehender La-
chimpuls, der auf den Gegeniiber ausstrahlt. Man sagt auch: , Humor ist
die Bereitschaft, andere iiber mich lachen zu lassen.” In diesem Sinne gibt
Humor Handlungsspielraum. Nutzen Sie also in Zukunft die Kraft von wit-
zigen, humorvollen Formulierungen! Ab sofort sammeln Sie bitte alle wit-
zigen, kuriosen, eigensinnigen und verbliiffenden Formulierungen, welche
Thnen tagtdglich iiber den Weg laufen und schreiben diese auf. IThr Ziel
sollte sein, diese dann in Ihre Alltagskonversation einzubauen. Wenn Ih-
nen das gelingt, werden Ihnen diese Formulierungen auch in Momenten
hilfreich sein, wenn es gilt, wieder einmal mit einer witzigen Sprachver-
wendung Schlagfertigkeit zu beweisen!
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Ganz so wie Berta Drews, die verstorbene Berliner Schauspielerin und Mut-
ter von Gotz George, welche auf die Frage, ob es wahr sei, dass ihr Mann
sich vorgenommen hdtte, mit dem Trinken aufzuhoren, salomonisch erwi-
derte: , Er schwankt noch” (Weller, 1973, S. 101).

4.2 Wortwitz - Politik

,Wir brauchen nicht mehr fragen, wer aufgehdngt wird.”

Ein goldener Gerhard Schroder komplettiert inzwischen die Ahnengalerie
der deutschen Bundeskanzler im Berliner Kanzleramt. Bei der Prasentation
von Immendorffs Portrdt des siebten bundesdeutschen Regierungschefs pro-
phezeite ein bestens gelaunter Schroder seiner Nachfolgerin Angela Merkel:
»Sie werden moglicherweise einmal neben mir hangen - wann auch immer.”
Die Kanzlerin revanchierte sich mit einer humorvollen Spitze: ,Jetzt brau-
chen die Besucher endlich nicht mehr zu fragen, warum der Schréder nicht
aufgehdngt wird” (Die Welt, 11. Juli 2007). Wéahrend die Reaktion Merkels
hier nach allem, was wir wissen, tatsachlich spontan erfolgte, ist es sehr
gut mdglich, dass die Schroder'sche Formulierung eine ist, welche ihm in
Zusammenhang mit der bevorstehenden Ubergabe in den Sinn gekommen
ist. Politiker sind gute Formulierungsarbeiter, das heift, wenn sie eine
sprachliche Formel gefunden haben, um einen Gedanken, einen Appell oder
eine Ansicht kundzutun, dann nutzen Sie diese immer wieder, wobei kleine
Variationen die Wirkung immer noch ein Stiickchen verbessern.

In der N24-Sendung ,Klartext” im Juni 2008 dichtete Berlins damaliger
Finanzsenator Thilo Sarrazin einen schénen Dreiklang: ,Dumm, diimmer,
PDS.” In der Sendung ging es um das Thema Armut in Deutschland. Beim
Thema Hartz IV ist Sarrazin Experte, denn er ist einer der wenigen Bes-
serverdiener, die jemals im Selbstversuch ausprobiert haben, wie es sich

Kapitel 4: Zweites Prinzip - Wortwitz | 89



bei Wiener Wiirstchen und Butterstulle vom Regelsatz leben ldsst. Er sei
mit dem angeblichen Linken-Slogan ,Arm, drmer, SPD” konfrontiert wor-
den, erlduterte Sarrazin dann im Abgeordnetenhaus auf eine Frage aus der
CDU-Fraktion, die sich offenbar Sorgen machte iiber das zwischenmensch-
liche Klima im rot-roten Biindnis. Spontan habe er geantwortet: ,Dumm,
diimmer, PDS.” Und Sarrazin fiigte hinzu: ,Und darauf bin ich eigentlich
recht stolz.” Nach einer Sekunde des Unglaubens brachen die Abgeordneten
im Halbrund in johlendes Geldachter aus. Auch auf den Banken der Linken
lachten einige, andere verdrehten die Augen, eine Abgeordnete hob mah-
nend den Finger und deutete ein ,Du, du, béser Thilo” an. Und Sarrazin
reagierte ebenso prompt wie schlagfertig: , Es gibt ja keine PDS mehr” (Die
Welt, 13. Juni 2008).

Mit einem geschickten Winkelzug holt sich Sarrazin hier selber aus der
Schusslinie und es soll hier keiner sagen, dieser Witz sei bosartig. Vielmehr
ist es ja so, dass jemand, der eine Anspielung geboten bekommt, auch auf-
passen muss, dass er sie versteht. Es handelt sich also um eine mentale He-
rausforderung, es ist in der Formulierung von Eike Christinan Hirsch , eine
echte Entdeckung, ein freudiger Schrecken”. Und er fiigt hinzu: ,Ich glaube,
wir fiihlen uns so, als seien wir diejenigen, die den Witz gemacht haben”
(zitiert nach Reiner Foerst, 2006, S. 22). Allerdings erfordert nicht jeder
Witz wirklich eine Entdeckungsleistung, aber ein Sprung in den Denkrillen,
welche wir gerade nutzen, ist allemal damit verbunden und das macht den
Wortwitz so erfrischend und wertvoll fiir die menschliche Kommunikation.
Ein Ottomotor kommt sicher nicht ohne Kolben, Pleuelstange und Motor-
block aus, ohne Motor6l allerdings fliegt uns die ganze Kiste schneller um
die Ohren als wir meinen. Wortwitz ist also so etwas wie das kommunikative
Schmier6l und auch die neue Schlagfertigkeit macht sich das zunutze! Thilo
Sarrazin ist seit 1. Mai 2009 Mitglied des Vorstands der Deutschen Bundes-
bank. Seinem Nachfolger in Berlin wiinschte er ,viel Spaf, vor allem beim
rechnen und streiten” (ZDF, 17. Februar 2009).
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Manchmal sind es einfach auch Versprecher, die etwas in Gang bringen. Bei
einer Veranstaltung im Diisseldorfer Landeskirchenamt wurde Bischof Wolf-
gang Huber vom ortlichen Rabbiner Julian Chaim Soussan als ,, Landesrab-
biner Dr. Huber” begriiRt. Huber dankte dem Geistlichen der Diisseldorfer
Jiidischen Gemeinde anschlieend charmant fiir den Versprecher, , Landes-
rabbiner” sei fiir ihn eine durchaus ,ehrenvolle Auszeichnung”. Er werde
den kleinen Vorfall seiner Kirchenleitung vortragen: , Ich werde sie fragen,
ob sie mir dann und wann erlaubt, diesen Titel zu fiihren” (Die Welt, 5. Mdrz
2008). Schon geschickt, dieser Bischof!

Guido Westerwelle versuchte sich an einem Aschermittwoch ebenfalls mit
spottischem Wortwitz Luft zu machen: ,Friither hat man gesagt, der Winter
macht arbeitslos. Heute macht es auch der Sommer”, war sein Seitenhieb auf
den DGB-Chef Michael Sommer, und der SPD-Fraktionsvize Stiegler wurde
zu einem ,roten Rumpelstilzchen” degradiert. Nur ein Mal wird Kritik am
Parteichef laut. Als dieser gerade stolz die Erfolge der Liberalen bei den
letzten Landtagswahlen aufzdhlt, ruft einer im Saal: , Und dann kamen die
Schuhe. “ Westerwelle gibt sich schlagfertig wie immer: , Wenn ihr in Bayern
13,3 Prozent macht, werdet ihr barfuf$ laufen” (Die Welt, 6. Mdrz 2003).

Jemand, der ohne Zweifel in diesem Sinne schlagfertiqg ist, war Franz-Josef
StrauR. ,Stiernackig, Kragen sprengend, engagiert — ein Geysir aus Worten,
Emotionen und Schweif3, ein barocker, schlagfertiger Adhoc-Mensch. Boden-
stdndige, massiv verkérperte Politik” (Die Welt, 20. August 2006). Eine Jour-
nalistenfrage: , Was halten Sie von den Griinen?” Seine Antwort: , Griine
sind Rote, die noch nicht reif sind.” Eine aus seinem Weltbild heraus auch
inhaltlich giiltige Kurzformel, in jedem Fall aber eine schlagfertige Replik,
welche allerdings nicht geeignet war, Briicken irgendeiner Art zu bauen.
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Im Jahre 1960 sagte Erich Ollenhauer, der damalige SPD-Parteivorsitzende,
bei einer Bundestagsdebatte: , Herr Bundeskanzler, seinen Sie doch nicht
so eklig zur Opposition, wir miissen alle unter demselben Himmel leben.” -
~Schon richtig”, sagte Konrad Adenauer, , aber wir haben nicht denselben
Horizont” (Weller, 1973, S. 66). Durchaus schroff, aber immer noch diplo-
matischer als Franz-Josef Strauf rhetorisch mit der Opposition ins Gericht

ging.

Den ehemaligen SED-Vorsitzenden und damals zukiinftigen Biirgermeister
von Berlin Gregor Gysi hielten in unserer Umfrage immerhin knapp 5 Pro-
zent der Befragten fiir die schlagfertigste Personlichkeit. Woanders wurde
er als der , schlagfertige Advokat mit dem Undercover-Charme” (Die Welt, 24.
Oktober 2001) beschrieben. Auch wenn Gysi politisch als Linker immer auch
sehr kontrovers gewertet wird, in zwei Punkten waren sich bei Gysi immer
alle einig: er ist sehr schlagfertig und der Mann ist zwar nicht grof3, hat
aber in jedem Fall einen hohen Sympathiewert.

Gysi tafelte also mit seinen Getreuen in einem der besten und teuersten Re-
staurants von Berlin. Ein kostlicher Abschluss der Koalitionsgesprache mit
den Sozialdemokraten. Die Runde weil%, was gut ist, bestellt das Beste vom
Biokalb. Kolja Kleeberg, der Fernsehkoch, serviert knackiges Bries, Nierchen
und Filet, wie gesagt, alles von einem milchgezogenen Biokdlbchen. Ein
bisschen Oko muss heutzutage auch beim Genuss sein. Das gewihlte Reb-
huhn war in freier Natur gejagt worden, stammte nicht aus einer Zuchtfarm.
Darum ist es aromatischer und teurer, 35 Euro pro Person berechnet der
Restaurateur. Gysi kommentiert mediengerecht schalkhaft: , Ich bleibe mir
doch als Ossi treu und wdhle so ein kleines Federvieh.” Kolja Kleeberg setzt
schlagfertig nach: , Gibt es dafiir nicht auch einen typischen Ausdruck wie
Broiler?” (Die Welt, 10. Januar 2002).
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4.3 Wortwitz - International
»StifSes fiir die Bitterkeit des Regimes”

Mehr oder minder tiefsinnigen Wortwitz zeigte auch der neue Biirgermeister
von Qsar, der wichtigsten Hafenstadt des Irak, Najim Abd Mahdi bei einer
Bahnfahrt zur Eréffnung einer mehr als zehn Jahre gesperrten Strecke.
Uberall bedeuten arabische Zeichen den Reisenden, bitte nicht zu rauchen.
Der 51-jdhrige Biirgermeister ziindet sich ungeriihrt eine elegante Roth-
man-Zigarette an und grinst: , Wir nehmen Verbote jetzt nicht mehr ganz so
ernst.” Der Zug ruckelt los und fahrt im Schneckentempo Richtung Basra.
Doch nach wenigen hundert Metern kommt der erste Stopp. Die erst 18
Monate alte Lokomotive chinesischer Herkunft wird {iberpriift, ebenso die
verbogenen Gleise. Den Biirgermeister stort das iiberhaupt nicht, er lasst
sich von Soldaten der amerikanischen Kiistenwache Tabletts mit Roastbeef-
Sandwiches reichen. Dazu nimmt er einen Becher mit Tee, in den er min-
destens vier Loffel Zucker kippt. Mahdi sieht den erstaunten Blick und
antwortet schlagfertig: , Ich brauche hier viel SiifSe, um die Bitterkeit des
alten Regimes zu liberwinden” (Die Welt, 22. April 2002).

Als sich Semjon Zarapkin, der damalige russische Botschafter in Bonn, 1956
in einer Sicherheitsratssitzung der Vereinten Nationen zu Wort meldete,
fragte der republikanische US-Politiker Cabot Lodge: , Wozu wiinscht der
Gentleman aus der Sowjetunion das Wort?“ - Zarapkin: ,Ich bin Delegierter
und kein Gentleman.” - Lodge: ,Ich hatte gehofft, dass sich beides nicht
ausschliefst” (Weller, 1973, S. 52).

Bei einer Pressebegegnung versuchte ein russischer Kollege den frischge-
backenen Prdsidenten Dmitri Medwedew aus der Reserve zu locken mit der
Frage, ob China nun als wichtigster Partner an die Stelle Deutschlands ge-
treten sei. Medwedew sei im Unterschied zu Putin ja kein , Germanist” und
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seine erste Reise habe ihn nach Peking gefiihrt. Medwedew gab schlagfertig
zuriick, er sei nun allerdings auch , kein Sinologe”, und es komme ja wohl
nicht auf die Reihenfolge der Besuche an, sondern auf die Aufmerksamkeit,
die man den Partnern widme. Und da seien die Deutschen nun fiir Russland
in Europa unverdndert die erste Adresse. Angela Merkel warf an dieser Stel-
le ein, man hdtte zur Verstdndigung iibrigens ja auch noch das Englische,
,auch wenn wir beide keine Anglisten sind” (Die Zeit, 21. Januar 2009).

Beide demonstrieren Sprachwitz, indem Sie mit dem Bedeutungsumfeld von
Worten spielen, hier die Sprachwissenschaft, von deren Akribie sich beide
hier gewitzt distanzieren.

George Pompidou, der zweite Prasident der fiinften franzosischen Republik,
wurde eines Tages gefragt, ob er glaube, dass unser Zeitalter bedeutende
und fahige Politiker hervorbringt. , Das glaube ich schon”, sagte er, ,aber
wir miissen mehr als in friiheren Zeiten darauf achten, ob es sich um fdhige
Mdnner handelt, oder um Mdnner, die zu allem fidhig sind” (Weller, 1973,
S. 50). Bleibt noch hinzuzufiigen, dass diese Betrachtung aus einer Gen-
derperspektive heraus nicht nur auf Manner beschrankt sein darf, sondern
natiirlich auch gleichermalien fiir Frauen zu gelten hat.

4.4 Wortwitz — Wirtschaft

~Sozial und sozialistisch wie Zigarre und Haschisch”

Ludwig Erhard wurde als damaliger Bundeswirtschaftsminister von einem
Freidemokraten gefragt: ,Ist das, was Sie soziale Marktwirtschaft nennen,
nicht eine Anndherung an den Sozialismus?” - , Nein, sozial verhdlt sich zu
sozialistisch wie Zigarre zu Haschisch. Wenn auch Kompromisse zwischen den
Wirtschafts- und Gesellschaftsformen stattgefunden haben, so gibt es einen
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grundlegenden Unterschied: Der Kapitalismus macht soziale Fehler, der Sozi-
alismus macht kapitale Fehler” (Heller, 1973, S. 241).

Der aus Schottland stammende amerikanische Stahlkonig Andrew Carne-
gie, damals der reichste Mann seiner Zeit, wurde einmal gefragt, was er
flir die entscheidende Kraft in der GroRindustrie und fiir den stdrksten
Hebel seines personlichen Erfolges halte, Intelligenz, Kapital oder Arbeit.
.Ihre Frage kann ich am besten mit einer Gegenfrage beantworten”, sagte er,
~welches ist das wichtigste Bein bei einem dreibeinigen Schemel?” (Weller,
1973, S. 247).

Auch die Werbung spielt gerne mit Mehrdeutigkeiten, so nutzte zum Bei-
spiel McDonald’s bei der Markteinfiihrung des McFarmer den Slogan ,, Fiir
GrofSmundbesitzer” (Espinat, 2006).

4.5 Wortwitz — Geschichte

,Ein ldcherlicher Uberfluss an Worten!”

Bismarck hatte einmal bei einer hofischen Festlichkeit eine Unterhaltung
mit der Gattin eines ausldndischen Gesandten, der nicht gerade einen be-
deutenden Staat vertrat und auch nicht als iiberragender Diplomat be-
kannt war. Diese gab sich recht anmaRend und behauptete, die deutsche
Sprache sei minderwertig und leide an einem licherlichen Uberfluss an
Wortern, die dasselbe bedeuteten. Bismarck bat sie, Beispiele dafiir zu
bringen, worauf sie sagte, statt ,sicher” konne man genauso , gewiss” sa-
gen, statt ,essen” auch , speisen” und statt ,senden” ,schicken”. Bismark
entgegnete: ,Wenn das Gebdude, in dem wir hier sitzen, in Brand geriete,
wiirde ich Sie an einen sicheren Ort geleiten, nicht jedoch an einen ge-
wissen. Desgleichen hat Christus bei der wunderbaren Brotvermehrung die
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Fiinftausend wohl gespeist, jedoch davon Abstand genommen, sie zu essen.
Und schliefSlich, gnddige Frau, ist ihr Gatte zwar ein Gesandter, aber kein
Geschickter” (Weller, 1973, S. 41).

Jiidische Biirger waren Vordenker und Modernisierer Deutschlands und da-
bei bekannt fiir ihre Chuzpe, also ihren Wortwitz und kommunikativen Mut.
Wenige Familien in Deutschland haben derart Bedeutsames geleistet wie die
Mendelssohns, die Philosophen, Komponisten, Wissenschaftler, Schriftstel-
ler und Bankiers hervorbrachten. In den gebildeten Kreisen des deutschen
Judentums wurde eine Episode erzdhlt, die sich in einer Abendgesellschaft
zugetragen haben soll. Propst Wilhelm Abraham Teller fiihlte sich durch
Mendelssohns Kontroverse mit dem Schweizer Diakon Lavater, der ihn zum
Christentum hatte bekehren wollen, zu folgender spéttischer Anfrage in
Versform veranlasst: ,, An Gott den Vater glaubt ihr schon, so glaubt doch
auch an Gott den Sohn. Ihr pflegt doch sonst bei Vaters Leben, dem Sohne
schon Kredit zu geben.” Schlagfertig antwortete Mendelssohn darauf, eben-
falls in Form eines Reims: , Wie sollen wir Kredit ihm geben, wird doch der
Vater ewig leben” (Die Welt, 2. Februar, 2003).

Der Schweizer Dichter Conrad Ferdinand Meyer erhielt von einem jungen
Schriftsteller einen Roman mit der Bitte um Beurteilung. Der Autor fiihrte
in seinem Schreiben aus, die Fliissigkeit des Stils miisse man ihm wohl zu-
billigen. Meyer sandte den Roman mit der Begriindung zuriick: , Ihr Stil ist
fliissig, Ihr Buch tiberfliissig” (Weller, 1973, S. 118).

Ein junger Sekretdr suchte das Arbeitszimmer des Geheimen Rates Goethe
auf, um ein Schriftstiick zu iiberbringen. Im Vorzimmer traf er auf Ecker-
mann. , Wo ist Goethe?”, fragte er diesen. Goethe, der vom Nebenzimmer
aus zuhorte, war verdrgert {iber diese saloppe Wortwahl. Er betrat den Raum
und sagte mit strenger Stimme: , Fiir Sie, Herr Sekretdr, Herr von Goethe!”
Der Geriigte antwortete in respektvollem Ton: ,Niemals, Euer Exzellenz,
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hérte ich, dass von einem Herrn Cdsar oder Herrn Homer gesprochen wurde!”
(Die Welt, 22. April 2006).

Auch die Stellungnahme von Karl Kraus zur Psychoanalyse entbehrt nicht
eines gewichtigen Wortwitzes: , Die Psychoanalyse ist selbst jene Geistes-
krankheit, fiir deren Therapie sie sich hdlt” (Weller, 1973, S. 121).

Mit der robusten Geschicklichkeit des erfahrenen Taktikers hat der dama-
lige Bundeskanzler Konrad Adenauer drei Tage vor Beginn des SPD-Partei-
tages eine Reihe von Fragen an die Sozialdemokraten gerichtet, mit denen
er sie in Verlegenheit, vielleicht sogar in innere Schwierigkeiten zu bringen
hoffte. Wehner antwortete in Hannover, die SPD werde die Leiter, die ihr
der Bundeskanzler hingestellt habe, nicht benutzen. , Ihre Sprossen sind
morsch”, bemerkte er sarkastisch. Und auf die Frage, ob auch die atomare
Ausriistung der Bundeswehr eine solche morsche Sprosse sei, antwortete
er schlagfertig, diese Sprosse sei nicht nur morsch, die sei auch noch ein-
geseift. (Die Zeit, 25. November 1960) Wie wir hier sehen konnen, ist das
Weiterspinnen von Metaphern ein probates Mittel, um Wortwitz entstehen
zu lassen.

Ein Bischof machte Heinrich IV., dem K6nig von Frankreich, Vorwiirfe we-
gen seines genussreichen Lebenswandels. Er miisse als Konig doch ein Weg-
weiser fiir seine Untertanen sein. , Haben Sie schon einmal”, entgegnete der
Kénig, , einen Wegweiser gesehen, der den Weg geht, den er weist?” (Weller,
1973, S. 47).
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4.6 Wortwitz - Gesellschaft
... den Antrieb der Zukunft?”

In einer aktuellen Kampagne von Evonik Industries (frither ,RAG"), realisiert
von der Hamburger Werbeagentur KNSK, wird inzwischen ein sehr frisches,
modernes Image der ersten deutschen Kanzlerin bemiiht. Unter der Uber-
schrift ,, Haben Sie schon den Antrieb der Zukunft?” werden ein sprachloser
Barack Obama, ein verwirrter sprachloser Nicolas Sarkozy als auch ein sehr
ernst aus der Wasche schauender Wladimir Putin gezeigt. Nur die Deutschen
haben den Antrieb der Zukunft: Nur Angela Merkel als auch Frank-Walter
Steinmeier heben sympathisch und amiisiert die Hand (Horizont, 28. Mai
2009). Eloquenz hat eben auch etwas mit iiberzeugenden Konzepten zu tun.

Auch Plakate miissen {iberzeugen. Doch was macht Plakate aus, die besonders
gut sind? , Ausgefallen, originell und schlagfertig miissen Plakate sein, eben
wie ein guter Witz” (Die Welt, 3. August 2001). Als frech und durchaus iiber-
raschend und schlagfertig kann auch die Kampagne der Hamburger Agentur
Jung von Matt fiir Sixt in Miinchen gelten, in der seit 2001 Prominente mit
einem iiberraschendem Vorher-Nachher-Effekt mit Witz vorgefithrt werden.
Angela Merkel wurde (mit biederer Frisur) untertitelt: ,Lust auf eine neue Fri-
sur?” Das rechte Bild zeigt eine neue Angela Merkel (mit Punk-Frisur) und der
Aufforderung , Mieten Sie sich ein Cabrio”. Die Presse bemerkte hierzu, dass
Merkel, anstatt gegen Sixt wegen der Verletzung ihrer Persénlichkeitsrechte
vorzugehen, auf jedes Tritthrett, auch das eines Cabrios, aufspringen wiirde
und das sei auch gut so, denn ,von Container-Westerwelle oder Fallschirm-
Mollemann zu lernen heifst siegen zu lernen” (Der Spiegel, 8. Mdrz 2001).

Der Professor einer technischen Hochschule, der nicht nur seinem wissen-

schaftlichen Ruf, sondern auch seiner Korperfiille nach sehr gewichtig war,
hatte bei den Studenten den Spitznamen ,Fass”. Eines Tages ndherte er
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sich der halb offenen Horsaaltiir und horte, wie jemand sagte: , Achtung,

Fass im Anrollen!” Er ging nach vorne und sagte: ,, Meine Herren, der Einwurf
beruht auf Irrtum: ein Fass ist von Reifen, ich aber bin hier von Unreifen

umgeben” (Weller, 1973, S. 174).

4.7 Wortwitz — Regionales
.Heute ist die gute alte Zeit von morgen.”

Der zeitlose Kabarettist, Komiker, Autor und Filmproduzent Karl Valentin,
eigentlich Valentin Ludwig Fey (beriihmte Zitate: , Heute ist die gute alte
Zeit von morgen”, , Fremd ist der Fremde nur in der Fremde”, ,Mogen hdtt
ich schon wollen, aber diirfen habe ich mich nicht getraut”), wurde 1882
in Miinchen geboren und ist 1948 in Planegg bei Miinchen gestorben, ein
waschechter Bayer also, der einen ganz speziellen, sehr schlagfertigen
Wortwitz hervorgebracht hat, der in zahlreichen Biichern, Theaterstiicken,
Horspielen und Filmen dokumentiert ist.

Eine mit , Schlamperei” iiberschriebene Episode zeigt sehr gut die Art von
Wortwitz, welche Karl Valentin zeit seines Lebens kultiviert hat. Er ist
eigentlich zum Tod durch Enthauptung verurteilt. Da der Henker wegen
Schlamperei aber das Beil nicht findet, will der Richter auf Tod durch den
Strang umdisponieren. Valentin aber kennt auch noch auf dem Richtplatz
seine Paragrafen: , Ausgeschlossen! In meinem Urteil hab ich es schwarz auf
weif3: Enthauptung. Ich bestehe darauf, dass ich gekopft werde, und zwar
sofort. Jetzt bin ich schon amal da, und Abschied hab ich auch schon genom-
men von meinen Angehdrigen - also los!! Runter mit'n Kopf! Scheift’s net so
lang rum.”
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Zum Thema Nein Sagen, ich hatte das Thema bereits angesprochen, gibt es
von Karl Valentin die folgende iiberlieferte Episode:

: Kennen Sie meinen Schwager?

Nein.

: Uberhaupt nicht?

Nein.

: Gesehen haben Sie ihn auch nicht?

Nein.

: Aber Sie wissen doch, dass ich einen Schwager habe?
Nein.

: Sagen Sie zu allem Nein?

Nein.

: Ein Neinsager sind Sie doch auf jeden Fall!

Nein.

s Ein Mensch, der zu allem ja sagt, sind Sie aber auch nicht?
Nein.

: Ja, dann sind Sie ja ein Depp.

BEPEPEPEPEYEEEEEE D

s Nein.

Im Ubungsteil finden Sie eine Sammlung von Zitaten, welche Karl Valentin
zugeschrieben werden, welchen Thnen in vielen Situation helfen konnen.
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4.8 Wortwitz - Sport

»-.. dann miissen die erst recht am Boden liegen.”

Auf die Frage, ob die Pleite in der Bundesliga einen mentalen Knacks nach
sich ziehen konnte, konterte Abwehrchef Joris Mathijsen schlagfertig:
~Manchester City hat schon wieder verloren — dann miissen die erst recht am
Boden liegen” (Die Welt, 14. April 2009).

4.9 Wortwitz — Medien

“

. Wer die ganze Woche iiber Wale zerlegt ...

Den beruflichen Stress als Ursache japanischer ,Sexmuffelei” analysierte
Harald Schmidt in einer hoch pointierten Weise: , Wer die ganze Woche iiber
Wale zerlegt, der will auch nicht privat noch in die Schwarte greifen” (Die
Welt, 15. Mérz 2007).

4.10 Wirkung: Wie funktioniert das Prinzip
Wortwitz?

. Wer sich unkollegiale Widerlinge vom Hals halten will, sollte sich deshalb
darin tiben, schlagfertig zu werden, statt sich fertig schlagen zu lassen”, wie
der Wiener Psychotherapeut und Humorforscher Alfred Kirchmayr es aus-
driickt (Die Welt, 20. September 2008).

Die Lachforschung, die sogenannte Gelotologie, holt Stiick fiir Stiick gegen-

iiber anderen Wissenschaftsbereichen auf. Verhaltenshiologen kitzeln Affen
und anderes Tiere und Psychologen ergriinden, in welchen Situationen wir
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die Mundwinkel nach oben oder unten ziehen. Neurowissenschaftler erzdh-
len Witze oder spielen lustige Videos ein, wahrend sie mit bildgebenden
Verfahren zuschauen, wie die verschiedenen Hirnareale reagieren. Die Er-
gebnisse machen deutlich: Humor ist eine richtig ernst zu nehmende Ange-
legenheit, erfordert besondere geistige Fahigkeiten und spielt im sozialen
Zusammenleben eine bedeutende Rolle.

Es gibt eindeutige Hinweise darauf, dass das Abstrahieren, welches bei der
Verarbeitung eines Witzes erforderlich ist, Lust entstehen lasst, denn , der
Schluss von der Bezugsaussage auf die beiden ultimativen Kontrastvorstel-
lungen, zum Beispiel gut/schlecht, richtig/falsch, tot/lebendig, ist immer
eine Abstraktion!” (Reiner Foerst, 2006, S. 85). Da bei der Verarbeitung
eines Witzes die Abstraktionsfahigkeit des Gehirns in hohem MaRe gefor-
dert wird, ist also ihr Einfluss auf den Lachreiz anzunehmen. Dies deckt
sich iibrigens mit der Annahme Freuds, der davon ausging, dass Verallge-
meinerungen einen Lustgewinn fiir den Mensch darstellen.

Was passiert im Gehirn? Welche geistigen Prozesse sind hier am Werk? Auf
Sachinformationen folgen neuronale Aktivititen, welche wiederum Vor-
stellungen, Emotionen, Reaktionen auslosen. Die neuronalen Aktivitdten
werden dabei stets nach Eigeninteresse bewertet. Wenn Sie nun einen Witz
machen oder eine spafRhafte Bemerkung, wird das Eigeninteresse Lustge-
winn des Gegeniibers aktiviert, andere Eigeninteressen treten gleichzeitig
in der Hintergrund. Die urspriingliche Absicht des anderen, Sie anzugreifen
und zu destabilisieren, verliert an Bedeutung. Der Witz legt es immer da-
rauf an, eine Vorstellung aufkommen zu lassen, die spater revidiert wird.
Deswegen verschaffen Witze, witzige Formulierungen und gekonnter Wort-
witz eine spannende und aufgeschlossene Gesprachsatmosphare.
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Um einen gelesenen oder erzdhlten Witz zu verstehen, bedarf es mehrerer
gedanklicher Schritte. In der ersten Phase stellen wir Spekulationen iiber
den logischen Ausgang der Geschichte an, die dann durch ein unerwartetes
Ende iiber den Haufen geworfen werden. Zundchst ergibt die Pointe, da sie
nicht in den Kontext passt, iiblicherweise keinen Sinn. Wie Mr. Spock ganz
richtig sagen wiirde: Da ist etwas nicht logisch! Aufgrund einer solchen ,In-
kongruenz” sind wir fiir einen kurzen Moment irritiert, dann macht sich das
Gehirn an die Losung des Problems. Wir suchen nach einem Blickwinkel, aus
dem die Pointe mit dem Rest der Geschichte in Einklang steht. Auf der drit-
ten Stufe fallt dann auf, dass der Sinn, den der Witz durch die veranderte
Sichtweise bekommt, vielleicht nicht besonders naheliegend, aber doch ver-
gniiglich ist - und quittieren diese iiberraschende Erkenntnis in der Regel
mit einem Schmunzeln, der Erzdhler wird uns ein Stiick weit sympathisch:

Zwei Jdger wandern durch den finsteren Wald. Plétzlich fdllt der eine um und
bleibt reglos liegen. Der andere ruft per Handy den Notarzt: , Mein Freund
ist tot! Was soll ich tun?” Der Arzt versucht zu beruhigen: ,Entspannen Sie
sich. Zuerst einmal miissen wir sicher gehen, dass er auch wirklich nicht mehr
lebt. ” Stille — dann fdllt ein Schuss. Der Jdger zurtick am Telefon: ,,Okay, und
was jetzt?”

Witze konnen also in unterschiedlicher Weise anregend sein und sie bringen
den Gesprachspartner auf andere Gedanken, er hat die Moglichkeit, seine
Denkrillen zu wechseln.

Mehr noch. Wer in den richtigen Momenten ein Gespiir fiir Komik hat, der
ist hdufig beruflich erfolgreicher. Das ist jedenfalls die Ausgangsthese eines
interessanten Artikels mit der inspirierenden Uberschrift ,Komik als Karri-
erekick” (Berliner Tagesspiegel, 11. Juli 2009). Lachen ist gesund - das ist
inzwischen wissenschaftlich bewiesen. Doch die Studien zeigen, dass kleine
Scherze und Witze mehr bewirken konnen, als nur Stress zu reduzieren und
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gelegentlich die Laune zu heben. Die Untersuchungen legen nahe, dass
Komik insbesondere auch im beruflichen Kontext sehr viel hdufiger als uns
dies bewusst ist als produktive Konfliktlosungsstrategie verwendet wird.
Entsprechend hoch ist die Bedeutung von Komik als institutionalisiertes
Konfliktmanagement (Zeichhardt, 2009).

Amiisiert sich ein Mitarbeiter zum Beispiel aufrichtig iiber die Witze und
schlagfertigen AuRerungen seines Chefs, so kann das durchaus motivie-
rend wirken. Als bekanntestes Beispiel wurde hier der beliebte Apple-
Mitbegriinder Steve Jobs genannt, der in dem erfolgreichen Unternehmen
nicht zuletzt durch Selbstironie und Humor eine entspannte und kreative
Atmosphire geschaffen hat. , Die Berichte iiber meinen Tod sind stark iiber-
trieben”, lie der Apple-Mitgriinder im vergangenen Jahr zum Beispiel
wahrend eines Vortrags auf einer Videoleinwand einblenden (FAZ, 28. Juli
2009). Komik kann auch eine Strategie sein, um wichtige Dinge zur Sprache
zu bringen, und im Scherz diirfen bekanntlich Dinge gesagt werden, die
sonst tabuisiert waren.

Nehmen wir ein anderes Beispiel. Trotz aufwendiger Computer-Prasen-
tationen sind viele Vortrdge, wenn man ehrlich ist, ziemlich langweilig.
Viele Redner langweilen mit vorgefertigten und {iberladenen Power-Point-
Prasentationen. Doch es geht auch anders. Wenn der Referent von dem
Thema, iiber das er spricht, keine Ahnung hat, kann es selbst bei diesem
Medium regelrecht komisch werden. Das machen sich die Veranstalter von
sogenannten Powerpoint-Karaokes zunutze. Langsam erobert diese Art von
Veranstaltung Deutschland, zundchst in den Metropolen Berlin und Miin-
chen. Das Motto heilt ,, Einer labert, alles lacht” und die Teilnehmer miissen
spontan ihnen vollig unbekannte Powerpoint-Folien kommentieren. Dabei
geht es um Themen wie , Geschichte der Schokolade”, , Giftmechanismen von
Wirbeltieren” oder , Erotik im Alter” (Die Welt, 15. November 2007). Was
konnen wir hiervon lernen? Hier sieht man, dass man aus fast beliebigem
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Material komische Effekte erzielen kann. Verlieren Sie die Angst, etwas
falsch zu machen, und Sie gewinnen die Freiheit, mit Humor, Komik und
Wortwitz vieles richtig zu machen, auch unter Beschuss! Sprachlich kom-
petente Menschen sind schlagfertig, haben einen groRen Wortschatz und
konnen sprachlich differenzieren. Angeboren ist das den wenigsten, mit
Training jedoch lassen sich diese Fahigkeiten deutlich verbessern (Die Welt,
19. August 2001).

Von Sammy Davis Junior wird iibrigens geschrieben, dass wenn er von gera-
de erlebten Szenen im Hotel erzdhlt, er Lieder unterbricht und Erklarungen
wie Renaissance-Intermezzi dazwischen plaudert, wahrend das Klavier die
Briicke zur Fortsetzung mit Orchester schldgt, er witzelt, wenn er etwas
erkldrt oder biografische Notizen an den Rand streut - dass man dann seine
Einfélle als schlagfertige Improvisationen interpretiert, wie er es ja auch
behauptet. Trotzdem hat er sie allesamt auswendig gelernt (Die Zeit, 17.
September 1976).

4.11 Ubungsteil: Witziger werden und mit Humor-
losigkeit umgehen

Hier geht es um die Fragen: Wie konnen Sie noch witziger werden und
was konnen Sie tun, wenn der andere zu wenig Spald versteht? In diesem
Abschnitt werden Sie die folgenden Techniken kennenlernen: 1. An Worte
anschlieflen, 2. Valentins Zitate, 3. Metaphern ausbauen, 4. Mit Ambigui-
tdten arbeiten sowie 5. Lieblingswortspiele. Der Marktschreier ist eine wei-
tergehende Ubung zum Ausbau Thres Wortwitzes.
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1. An Worte anschlieRen

Mit der nachfolgenden Ubung konnen Sie auf schnelle Art und Weise eine
Replik generieren, die ablenkt, die Situation entspannt und das Gegeniiber
auch zu Lachen bringen. Ein Meister dieser Technik sind Sie dann, wenn
die Sdtze ,wie aus der Pistole geschossen” kommen. Sie greifen das letze
gesagte Wort auf und formulieren mit diesem Stichwort einen komplett
neuen Satz, der inhaltlich nichts mit dem gesagten zu tun hat. Sie sind
hier auf dem Appellohr taub, das heil3t, das, was der andere urspriinglich
von Thnen wollte, ist nicht Gegenstand Ihrer Antwort. Steigen Sie bitte so
lange nicht in den Ring, bis Sie ein befriedigendes Mal} an Schnelligkeit
erreicht haben!

Beispiele:

e  Sie trdumen wohl, wihrend ich mit Ihnen rede!” - , Reden ist Silber,
Schweigen ist Gold!”

e Sie sind ja ganz schén ungebildet!” - ,Bildung und Herzensbildung
waren immer schon zwei unterschiedliche Dinge!”

e Das ist ja wirklich eine Unverschdmtheit, was man hier serviert be-
kommt!” - ,Wer etwas bekommt sollte sich auch dafiir bedanken!”

Ubungssitze:

1. Du bist nie zufrieden!

Ihre schlagfertige Antwort:
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2. Immer muss ich alles zwei Mal wiederholen!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Du solltest dich einmal zusammenreiRen!

Thre schlagfertige Antwort:

4. Lass mich mal in Ruhe!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Fragen Sie bitte nicht so damlich.

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Valentins Zitate

Grundlage dieser Technik ist eine Sammlung von 30 Karl Valentin-Zitaten.
Diese sind so originell, dass Sie Thnen in sehr vielen Situationen als Ret-
tungsanker dienen konnen. Wichtig ist, dass Sie viele Beispiele im Kopf
haben, bei denen die Zitate passen konnten, so sind diese zeitlosen Aus-
spriiche im Alltag optimal einzusetzen.
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30 Karl Valentin-Zitate

1.
2.

~N o o~

®

10.
11.

12.

13.

14.
15.

16.
17.
18.

19.

20.
21.

Ich bin auf Sie angewiesen, aber Sie nicht auf mich! Merken Sie sich das!

Ich freue mich heute noch, dass es mir gelungen ist, den heutigen Tag noch
zu erleben.

Ein Optimist ist ein Mensch, der die Dinge nicht so tragisch nimmt, wie sie
sind.

Sicher is, dass nix sicher is, drum bin i vorsichtshalber misstrauisch.
Ich kenne keine Furcht, es sei denn, ich bekdme Angst.
Ich hab ein Leben lang Angst vor dem Sterben gehabt, und jetzt das!

Sie wissen schon, dass man ein weiches Ei nicht als Zahnstocher benutzen
soll?

Ich habe Bildung nie mit dem L&ffel gegessen, nur mit der Messerspitze.
Ich bin kein direkter Riipel, aber die Brennnessel unter den Liebesblumen.
Was? Drei Mark kost oa Plattn, wissens was, gebns mir die Halfte.

Ein so kleiner Schirm und trotzdem wird man nicht nass, wenn es nicht
regnet.

Sie wissen ja: Sie sind auf uns nicht angewiesen, sondern wir auf Sie.
Merken’s Thnen des!

Wissen Sie schon, dass Pfingsten vor Ostern kommt, wenn man den Kalender
von hinten liest?

Mégen hatt ich schon wollen, aber diirfen hab ich mich nicht getraut.

Als ich das Licht der Welt und sodann die Hebamme erblickte, war ich
sprachlos. Ich hatte diese Frau ja noch nie in meinem Leben gesehen.

Hoffentlich wird es nicht so schlimm wie es schon ist!
Es ist schon alles gesagt, nur noch nicht von allen.

Gut, dass Hitler nicht Krduter heillt, sonst miisste man ihn mit ,Heil Krdu-
ter” griilRen.

Kunst kommt von kdnnen, nicht von wollen, sonst miisste es ja Wunst hei-
Ren.

Kunst ist schon, macht aber viel Arbeit.

Wissen Sie schon, dass Miinchen heute 76 Kinos hat gegen gar keine vor 100
Jahren?
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30 Karl Valentin-Zitate (Fortsetzung)

22. Heute ist die gute alte Zeit von morgen.

23. Gar nicht krank ist auch nicht gesund.

24. Der Mensch ist gut, die Leute sind schlecht!
(Original: ,,Der Mensch is guad, de Leit san schlecht!”)

25. Wer am Ende ist, kann von vorn anfangen, denn das Ende ist der Anfang von
der anderen Seite.

26. Die Zukunft war friiher auch besser!

27. Fremd ist der Fremde nur in der Fremde.

28. Jedes Ding hat drei Seiten, eine positive, eine negative und eine komische.

29. Metaphysik ist der Versuch, in einem verdunkelten Zimmer eine schwarze
Katze zu fangen, die sich gar nicht darin befindet.

30. Das Fischen von lebenden Fischen mit der Angel wird von vielen Seiten als
Grausamkeit empfunden; hauptsachlich vom Fisch selbst.

Beispiele:

e, Mein Gott, so ungebildet kann man ja gar nicht sein!” —,, Ich habe

Bildung nie mit dem Léffel gegessen, nur mit der Loffelspitze.” (Valentin-
Zitat Nr. 8)

e, Wie soll ich arbeiten, der Kollege Storch ist schon wieder nicht da!”
-, Gar nicht krank ist auch nicht gesund.” (Valentin-Zitat Nr. 23)

e , Die Bewerber hatten friiher viel mehr drauf.” - , Die Zukunft war friiher
auch besser!” (Valentin-Zitat Nr. 26)
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Ubungssitze:

1.Sie haben wieder alles durcheinander gebracht!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Ihr Entwurf zeigt mir, dass Sie nichts gelernt haben.

Thre schlagfertige Antwort:

3. Warum haben Sie den Kunden Herrn Igel nicht zu unserer Veranstaltung
eingeladen?

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Herr Stier, konnen Sie Ihrerseits noch etwas zu dem Projekt sagen?

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Jetzt seien Sie doch mal ehrlich, trauen Sie sich das wirklich zu?

Thre schlagfertige Antwort:
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3. Metaphern ausbauen

Die Sprache enthilt viele bildhafte Ausdriicke, auch wenn uns das nicht
immer bewusst ist. Zum Beispiel: ,Schnecken-tempo”, , Schalf-tablette” oder
»Geld-regen”. Sie sehen, dass die Bilder, welche in vielen Worten stecken,
sehr vielfdltig sein konnen. Bei der Technik Metaphern ausbauen greifen
Sie nun genau diese Bildwelten auf und spinnen Sie ein wenig weiter. Es ist
dabei egal, ob der Satz sinntragend ist oder nicht, es geht einzig und alleine
darum, eine neue Idee einzufiihren. Will man Sie zum Beispiel mit einem
Tiernamen beleidigen, konnen Sie dies aufgreifen und wortwitzig in einen
neuen Kontext stellen. So gesehen sind Tiernamen Steilvorlagen!

Beispiele:

e  Sie arbeiten im Schneckentempo!” — , Lieber eine nette Schnecke als ein
boses Rennpferd!”

e  Sie sind bei uns das schwarze Scharf!” -, Lieber ein schwarzes Schaf als
gar nichts Schickes im Biiro!”

e ,So eine arrogante Ziege wie Sie habe ich schon ldnger nicht mehr ge-
troffen!” -, Ziegenkdse ist ja auch sehr viel wiirziger als handelstiblicher
Schmelzkdse. ”

Ubungssitze:

1. Mann, Sie arbeiten hier ja wie eine Schlaftablette.

Ihre schlagfertige Antwort:
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2. Du bléde Kuh!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Sie freuen sich ja wie ein Schneekoénig, Herr Wurm!

Thre schlagfertige Antwort:

4. Beweg dich mal, du lahme Ente!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Wollen Sie das Rad jedes Mal neu erfinden?

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Mit Ambiguitaten arbeiten

Bei dieser Technik geht es darum, Mehrdeutigkeiten zu erkennen und Mdg-
lichkeiten fiir verdnderte Beziige zu entdecken und diese dann fiir eine
schlagfertige Antwort zu nutzen. Zeigen Sie sich hier von der humorvollen
Seite, das entspannt Sie und die Situation. Sich selbst nicht zu ernst zu
nehmen lockert die Atmosphdre. Vermeiden Sie iibermdfligen Respekt,
halten Sie lieber mal dagegen, meistens wird dies auch von Vorgesetzen
immer noch akzeptiert, wenn es lustig ist und humorvoll gemeint war.

112 | Kapitel 4: Zweites Prinzip - Wortwitz



Mehrdeutigkeiten liegen in der Sprache selbst. Aus , armer Schlucker” wird
.runterschlucken”, aus ,zur Mutter zurtick” wird ,,zur Vernunft zurtick”, aus
~aufpassen” wird , treffen” etc.

Beispiele:

e Sie armer Schlucker” -, Und das soll ich jetzt so einfach runterschlu-
cken?”

e  Dann ist es wohl am besten, wenn ich zu meiner Mutter zurtickkehre”,
schluchzt sie auf den Héhepunkt des Ehekrachs. Die Antwort des Gatten:
Nein, besser wire es, wenn du zur Vernunft zuriickkehrtest.”

e Sie haben etwas verschiittet und jemand in Ihrer Unmgebung hat etwas
abbekommen. Dieser sagt gereizt: ,,Ja Mensch, pass doch auf!” Sie ant-

worten: , Das habe ich doch! Ich habe dich schliefSlich getroffen.”

Ubungssitze:

1. Was man nicht im Kopf hat, hat man in den Beinen.

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Bist du etwa sauer?

Thre schlagfertige Antwort:
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3. Lass mich bitte mal ausreden!

Thre schlagfertige Antwort:

4. Herr Eber, der Ton macht die Musik!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Sie haben weiche Knie, Frau Strauf}. Was Sie brauchten, waren starke
Nerven!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Lieblingswortspiele

Erinnern Sie sich noch an den Lieblingssatz von Altbundeskanzler Schréder,
dass wenn er jetzt sagen wiirde, was er ddchte, alle etwas zu lachen hitten,
oder an den Satz einer Freundin eines guten Bekannten, dass Philosophen
jetzt schweigen wiirden? Was ist Thr absoluter Lieblingssatz, auf welchen
Wortwitz setzen Sie? Was hat bei Thnen das Zeug zum ,, Running-Gag mit der
Nummer 1“? Was ist Thr Allzweck-Schmier6l, mit dem Sie jede quietschende
Tiir behandeln konnen? Was lohnt sich auswendig zu lernen so wie es Sam-
my Davis Junior bei seiner Biihnenshow offenbar gemacht hat und ist dabei
so gut, dass Sie es auch wirklich jederzeit verfiighar haben méchten?
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Eine gute Bekannte sagt immer ,, Ich lebe nach dem Prinzip: Machen Sie noch
weniger aus Ihrem Typ”, wenn Sie zum Beispiel auf die Kombination von
rotem Lippenstift und rosa T-Shirt angesprochen wird. Wenn die Fachkrafte
in einem Geschaft einfach nicht dazu kommen, Sie zu bedienen, kdnnen Sie
schon mal nach dem ,anstdndigen Zusprechpartner” fragen oder aber Sie
kleiden Thren aufkeimenden Arger in die folgenden Worte: , Das ist ein Kom-
plott, ich bin aufSer sich!” Die Wortverdrehungen und grammatikalischen
Kuriositdten der beiden letzten Formulierungen sind hier {ibrigens bewusst
gewadhlt und nicht etwa ein Druckfehler! Ebenso der ndchste Ausspruch. Ob
Sie ein Hauschen mit Garten haben oder nicht, warum sich nicht empfehlen
mit den Worten: ,Ich gehe jetzt mal den Rasen schmdhen ..."

Am besten wdre es wohl, die Spriiche, die doch im Ernstfall so schlagfertig
erscheinen sollen, vor dem Einschlafen auswendig zu lernen. SchlieRlich
gilt es, vielerlei Wortfallen zu entkommen. Oder, besser, sie selber zu stellen
(Die Zeit, 9. November, 2000). Fallensteller und Fallstricke, ja das ist die
eine Seite. Spald und gute Laune die andere, aber auch dafiir lohnt es sich,
auch mal einen Spruch auswendig zu lernen, ein Wortspiel vor dem Ein-
schlafen zu notieren. Umso schneller ist Thnen das Material dann zugdng-
lich, wenn Sie alle wieder etwas zu lachen haben mochten. Vergessen Sie
nicht: , Vermehrung und Verbesserung des Wortschatzes beruhen auf Miihe
und Fleif3” (Weller, 1973, S. 20).

Bei dieser Technik geht es im Kern darum, dass Sie Lieblingskombinati-
onen konstruieren oder finden, die Sie gewissermafen immer im Threm
Portemonnaie mitfiihren. Nehmen Sie diejenigen Konstruktionsprinzipen,
welche Sie besonders {iberzeugend finden. Hier finden Sie Anrequngen.
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Beispiele:

e ,Sag mal, kannst du mir nicht tausend Euro leihen!” -, In der Tat nicht.
Aber wieso wusstest du das schon vorher?”

e Fin von der Universitdt abgehender Student macht seinem Professor einen
Abschiedsbesuch: ,Ihnen verdanke ich alles, was ich weif3!” - Der Profes-
sor: ,,0h, erwdhnen Sie doch eine solche Kleinigkeit nicht.”

e Gesprdch unter Liebenden. Sie: ,,Wenn ich dich anschaue, habe ich lauter
Herzchen in den Augen.” Er: ,Moment, in einem habe ich das Dollarzei-
chen aufblinken sehen.” Sie: ,Hmmm, da miissen sich deine Augelein in
meinen gespiegelt haben.”

Ubungssitze:

Kreieren Sie selbst ein Wortspiel, welches Sie dann in ganz unterschied-
lichen Zusammenhdngen einflechten konnen.

1. Mit den Wortern ,,schnell” und ,langsam”

2. Mit den Wortern ,ernst” und , locker”

3. Mit den Wortern ,,frith” und ,spat”
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4. Mit den Wortern ,,groR” und , klein”

5. Mit den Wortern ,siiR” und , bitter”

Fille, die das Leben schreibt: Fall 2
~Dekorieren ist nicht Ihr Ding!”

Fille, die das Leben schreibt, hier der Fall von Frau M. als Horeranruf wah-
rend einer Radiosendung zum Thema Schlagfertigkeit (Deutschlandfunk,
18. Mai 2006):

.Ich arbeite im Einzelhandel und vorgestern kam dann meine Chefin zu mir
und sagte: ,Frau M. es wdre wunderbar, wenn Sie das Dekorieren des Schau-
fensters mal iibernehmen kdnnten. Machen Sie’s ganz nach Ihrem Geschmack,
holen Sie sich iiberall die Deko, die Ihnen gefdllt, und Sie machen das schon,
da bin ich ganz zuversichtlich.” Und dann hab ich mich auch drangegeben und
hab ein schénes Schaufenster dekoriert. Es gefiel mir selber auch ganz gut.
Und am ndchsten Tag stand meine Chefin vor mir und sagte: ,Frau M., wie ich
sehe ist das Dekorieren ja wirklich nicht ihr Ding!*”
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Wie hétten Sie schlagfertig reagiert, wenn Sie Frau M. gewesen waren?

1. An Worte anschlieRBen

2. Valentins Zitate

3. Metaphern ausbauen

4. Mit Ambiguitdten arbeiten

5. Lieblingswortspiele

118 | Kapitel 4: Zweites Prinzip - Wortwitz



Weitergehende Ubung: Der Marktschreier

Ein weiterer Weg, Thren Wortwitz zu iiben, konnen Sie im sogenannten
Marktschreierspiel beschreiten (Thiesen, 2006, S. 56f.). Marktschreier ha-
ben ja bekanntlich die Aufgabe, mdglichst wortgewandt, iiberzeugend und
unterhaltend etwas an den Mann beziehungsweise die Frau zu bringen.
Wenn Sie wieder einmal Freunde zu Besuch haben, die alle ihre Schlagfer-
tigkeit verbessern mochten, dann sammeln Sie hierfiir zu Spielbeginn eine
Reihe unterschiedlicher Gegenstdande ein, teilen diese im Kreis der Spieler
auf und preisen Sie diese schlieRlich abwechselnd an. Diskutieren Sie an-
schlieRend die folgenden Punkte:

Wer war besonders ausdauernd?

Wer hatte die besten Argumente?

Wer brachte den anderen zuerst zum Lachen?

Welche Mittel waren hierfiir besonders geeignet?

Und wenn Sie jetzt noch nicht genug haben, dann besuchen Sie doch ein-
fach einen Improvisationstheater-Kurs. Bei dieser Form des Schauspielens
trainieren sich die Schauspieler darauf, Einwiirfe des Publikums spontan
aufzugreifen und sie in die Handlung zu integrieren. Szenen entstehen so
durch die Vorgaben des Publikums. Mal witzig, mal dramatisch. Aber immer
unerwartet! Denn keiner weild im Voraus, was beim Improvisationstheater
schlussendlich herauskommt. Das macht es so spannend! Wer schon einmal
eine komische Dinnerparty oder etwas Ahnliches erlebt hat, weiR, von was
hier die Rede ist.

Eine Geschichte entsteht aus der Spontaneitdt und gegenseitigen Inspirati-
on der improvisierenden Spieler, Pessimismus weicht der Fantasie. ,,Damals
gilt, was heute gilt: Bin ich inspiriert, geht alles gut, doch versuche ich es
richtig zu machen, gibt es ein Desaster” (Johnstone, 1993, S. 36).
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Tipp

Wenn jemand in der Lage ist, in allen moglichen Situationen spontan witzige
Bemerkungen zu machen, so gilt dies als schlagfertig. Interessant ist hier, dass
diesen witzigen Bemerkungen nicht einmal ein Angriff vorausgegangen sein
muss. Hier ergibt sich also fiir Anhdnger der neuen Schlagfertigkeit ein ganz
neuer Gestaltungsspielraum!

120 | Kapitel 4: Zweites Prinzip - Wortwitz



Kapitel 5:
Drittes Prinzip — Entschiedenheit

5.1 Einleitung: Klarheit von Rollen und Haltungen .......cceueeeeeeeiiniieeeeeeineneneennn, 122
5.2 Entschiedenheit — POLLIK ..ceeeeemnneeeeeiieee e 123
5.3 Entschiedenheit — International......cccuuueereeeeiieiriiiiiieee e 128
5.4 Entschiedenheit — Geschichte .....coiiviiiiiiiiiiiiiiiiii e, 128
5.5 Entschiedenheit — Regionales ......ceeeevuuueereeiiiiieneieiiieeeeeeeiee e eeeeieeeeeeees 129
5.6 Entschiedenheit = SPOrt ...oiiiiuuiieiiiiiieee e e eeeae e e e eeees 131
5.7 Entschiedenheit — Medien ...ceeeeeeeeiiiiiiieee e 132
5.8 Entschiedenheit — Film .....cooeemmniiiiiee e 133
5.9 Wirkung: Wie funktioniert das Prinzip Entschiedenheit? .......c.cceevveiiineennnen. 134

5.10 Ubungsteil: Entschiedenheit demonstrieren..........coveveereerveeeeevveereeeneeneens 138



. Will man angreifen,
so muss es mit Entschiedenheit geschehen.”
Helmuth Karl Bernhard Graf von Moltke

5.1 Einleitung: Klarheit von Rollen und Haltungen

Entschiedenheit hat viel zu tun mit der Fahigkeit, sich auf eine Sache, ein
Ziel, eine Operation zu konzentrieren. Yoshida Kenko, ein Bogenschiitze,
Autor und buddhistischer Monch, welcher von 1283 bis 1350 nach Chris-
tus in Japan lebte und von dem das Buch ,Betrachtungen aus der Stille”
iiberliefert ist, sagte: ,Ein Mann, der das BogenschiefSen lernte, stellte sich
einmal mit zwei Pfeilen vor der Zielscheibe auf. Darauf wies ihn sein Lehrer
zurecht: ,Anfdnger diirfen nie tiber zwei Pfeile auf einmal verfiigen; sie ver-
lassen sich sonst auf den zweiten und gehen sorglos mit dem ersten um. Sie
sollten lieber davon iiberzeugt sein, dass die ganze Entscheidung von dem
einen Pfeil abhdingt, den sie gerade aufgelegt haben.”

Hilfreich fiir eine solche entschiedene Herangehensweise ist eine Klarheit in
den Rollen und Haltungen. Bedenken Sie einmal das folgende Beispiel. Die
Frau eines Fiirsten sagt zum Konig: ,Mein Mann behandelt mich schlecht!”
- Der Koénig: ,, Geht mich nichts an!” - Die Frau: , Aber er redet auch schlecht
liber Eure Majestdt” - , Geht Sie nichts an!” Ein Buch von Alexander Kluge
tragt den Titel ,In Gefahr und héchster Not ist der Mittelweg der Tod”.
Schlagfertigkeit braucht Mut und Kommunikation eine Richtung.
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5.2 Entschiedenheit - Politik

,Beif$t die Richtigen, dann wird alles gut!”

Horst Seehofer hat sich zum CSU-Parteitag am 17. Juli, der mit Merkels
55. Geburtstag zusammenviel, etwas Besonderes fiir die anwesende Kol-
legin einfallen lassen. Er hatte fiir sie ein bayrisches Buchgeschenk unter
dem Arm und fiir die Ubergabe nach passenden Zitaten gesucht, wobei er
bei Martin Luther fiindig geworden war. Der ndamlich habe einst iiber das
schone Bayern geschrieben, wenn er nur irgendwo anders hin miisse, wiir-
de er stets und immer wieder Bayern auswdhlen. Dort seien die Menschen
.freundlich und gutwillig”. Er konne schon verstehen, dass ,du uns nicht
Jjeden Tag verstehst”, die Griinde seien mit dem iiberreichten Bayrischen Ge-
schichtsband sowie einem Mini-Worterbuch ,Bairisch” zu beheben. Merkels
Antwort kommt prompt und trocken: Sie freue sich, dass hier ausgerechnet
Luther zitiert werde. Das zeige, dass auch Protestanten mal recht haben
konnten. Spdter dann blitzt bei Merkel auf, dass sie Seehofers Sticheleien
doch nicht ganz kalt gelassen haben. Gegen Ende ihrer Rede erinnert sie
an Seehofers Zitat, die CSU habe wieder Biss. Merkels Kommentar hierzu:
.Beifst die Richtigen, dann wird alles gut!” (Siiddeutsche Zeitung, 17. Juli
2009). Der Beifall zeigte sehr eindeutig, dass die Parteifreunde verstanden
hatten, wer gemeint war. Angela Merkel versteht es offenbar sehr gut, bei
Auseinandersetzungen in der Offentlichkeit die Aufmerksamkeit ganz ent-
schieden in eine neue, konstruktive Richtung zu lenken. Dabei weist sie
den Parteifreunden eben eine ganz bestimmte Rolle zu, es ist eben doch
ganz entscheidend, wer in Zukunft gebissen werden soll ...

Auf einer Pressekonferenz hatte Merkel das falsche Podium gewdhlt. Als

man sie darauf ansprach sagte sie: ,, Ich verwechsle immer links und rechts —
das kommt von der Mitte.” Auch hier gewinnt Merkel Sicherheit, indem sie
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mit der ihr eigenen Entschiedenheit einen eindeutigen Betrachtungswinkel
wahlt, mit dem sie dann wiederum eine Situation neu interpretiert.

Szenenwechsel. Einen Tag spdter hatte Michael Naumann nun, was man
immer hat, einen Tag nach einer Schlagfertigkeitskrise: eine gut zurecht-
gelegte, pointierte Erwiderung. Mit Ausnahme seiner umstandlich gedrech-
selten Nachtragsschlagfertigkeit zum vorabendlichen Stotterer schien er am
»Iag danach” trotzdem nichts unterbringen zu konnen. Als , weltgewandt,
schlagfertig und intellektuell” war Michael Naumann den Zuschauern des
TV-Duells im Februar 2008 vorgestellt worden. Den Ausrutscher lebenslang
auf YouTube wiederzufinden, darauf freue er sich schon, bemerkt er dann
tapfer am néchsten Tag (Die Welt, 21. Februar 2008). Und tatsachlich, das
Video existiert, lasst sich jederzeit abrufen und hat bis heute rund 10.000
Abrufe auf YouTube verzeichnet! Was war passiert? Naumann verhaspelt
sich, verliert mehrfach den Faden vor laufender TV-Kamera: ,, Wir wollen die
Kinder- und Bildungs- und Studiengebiihren abschaffen. Wir wollen daftir
sorgen, dass die Kinder wieder Zeit haben ... zum Spielen, zum Sport. Wir
werden die Studien ... Pldne. Entschuldigung. Wir werden die Pline an den
Schu ... Oh Gott. Wir werden die Schulpldne an den ... (lange Pause). Wir.
Werden. Die Schulstunden entriimpeln.“ Unentschiedener geht’s nicht.

Die beiRenden Kommentare lassen sich so erkldren, dass Naumann in dem
Wahlkampf den Eindruck erwecken wollte, er sei superschlau und dann
fallt man natiirlich besonders tief. Auch Abraham Lincoln wurde zitiert:
~Besser schweigen und als Narr erscheinen, als sprechen und jeden Zwei-
fel beseitigen.” Auch die Entscheidung, etwas nicht zu kommentieren, ist
ein Ausdruck von Schlagfertigkeit, solange klar ist, dass es sich hierbei
um eine bewusste Entscheidung handelt. BILD Hamburg sprach sogar von
einem , Stotteranfall“. Das Hamburger Abendblatt von Naumanns ,, Blackout”
im TV-Duell mit Ole von Beust. Dieser , Aussetzer” war das beherrschende
Thema in den Hamburger Zeitungen. Diskutiert wurde zum Beispiel, wie
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viele Stimmen so ein ,schwerer Stotteranfall” kostet - oder andererseits
eventuell gar bringen konnte. Es kamen auch Psychologen zu Wort. Es wird
sogar kolportiert, Naumann habe nach der Sendung zu von Beust gesagt,
damit habe er, von Beust, die Wahl wohl gewonnen. Sprecher Beling wird
dies heute allen aufgeregt Anrufenden gegeniiber als ,Witz” sprachregeln.

Wahrend die Ausldser klickten und die Blitze blitzten, gab Naumann dem
gegnerischen Generalsekretdr gonnerhaft Wissenswertes iiber dessen Wahl-
kreis Kleve mit auf den Weg und fragte ihn, ob er {iberhaupt wisse, was
ein ,Kielschwein” sei. So oder so, Naumann erkldrte es gerne. Er hatte
ndamlich Pofallas generalsekretdrsiiblich markigen, so ddmlichen wie zi-
tablen Spruch, Naumann sei auf einem Segelboot besser aufgehoben als
im Hamburger Rathaus, im Wahlkampf immer gern mit einer Einladung an
Pofalla erwidert, doch mitzusegeln, und zwar als, eben, ,Kielschwein”. Die
Endung ,Schwein” ist natiirlich auf jedem Marktplatz und in jedem Saal
ein sicherer Lacher, doch da man nun schon mal so schon zusammenstand,
erlduterte Naumann dem freundlich iiber des Herausforderers Schulter die
Verteilung seiner Presseerkldrung kontrollierenden Generalsekretdr, welche
stabilisierende Langsstrebe im Schiffsrumpf nun eigentlich genau der Segler
als Kielschwein bezeichnet.

Sehr viel souverdner agierte die im Prinzip ja zundchst niichterne Kanzle-
rin, damals Kandidatin im Fernseh-Duell mit dem , Medienkanzler” Schro-
der: Als Moderator Thomas Kausch den Griinen Daniel Cohn-Bendit mit der
Bemerkung zitiert, ohne Rot-Griin wére eine Frau als Kanzlerin und auch
ein Homosexueller an der Spitze der FDP , undenkbar”, bemerkte Merkel,
dass es doch sehr realitdtsbezogen sei, dass sich Herr Cohn-Bendit mit der
Frage auseinandersetze, , dass ich Bundeskanzlerin sein werde” (Die Welt, 6.
September 2005).
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Und Merkel hat gelernt. Unter dem Titel , Mensch, Meyer” prasentierte an
einem triiben Novembertag im Jahre 2000 Parteichefin Angela Merkel als
neuen Generalsekretdr der CDU Laurenz Meyer. Er sei in einer komfortable-
ren Situation als die Parteichefin selbst, plauderte Meyer da frohlich, frei
und unverkrampft in Mikrofone und Kameras: , Einen zweiten Fehlgriff kann
sich Angela Merkel nicht leisten. “ Die verdutzte CDU-Chefin hdtte damals, so
sagt heute ein bekanntes Parteimitglied, schlagfertiger reagieren miissen.
~Das war Ihr erster Fehlgriff, einen zweiten kénnen Sie sich nicht leisten”,
hédtte sie sagen sollen. , Dann widre sie und die gesamte Union das Problem
Meyer lingst wieder los” (Die Welt, 9. Juli 2001).

Sehr eindeutig war iibrigens die Bilanz zwischen Stoiber und Schrdder in
einem Fernseh-Duell zwischen den beiden. Stoiber agierte hier angriffs-
lustig, faktensicher und sachlich. Aber unsicherer, verkniffener. Schroder
wirkte starker, souveraner und schlagfertiger. ,, Sie haben das 36-Mark-Gesetz
abgeschafft”, haspelt Stoiber. Schroder verbessert: ,Das 630-Mark-Gesetz*
(Die Welt, 9. September 2002). Ein Volltreffer. Der Medienprofi schldgt den
Kompetenzarbeiter. Durch eine entschiedene Haltung. Mit einer iiberzeu-
genden Korpersprache. Mit Eloquenz und Standfestigkeit. In einem Wort:
mit Schlagfertigkeit.

Gerhard Schroder war der Medienkanzler, das ist zweifellos richtig. Aber
Angela Merkel, seine damalige Herausforderin, hatte zu diesem Zeitpunkt
ihre urspriingliche Unbeholfenheit im Umgang mit Fernsehen, Fotografen
und Entertainment vielleicht nicht fiir jeden sofort sichtbar, aber umso
kontinuierlicher abgebaut. Wer Merkel zuvor abseits der politischen Routine
erlebt hat, weil, welch charmante, lustige, schlagfertige und schlaue Frau
sie ist - und wie wenig davon zundchst im Alltag der Oppositionsfiihrerin
iiber Fernsehbilder und Fotos transportiert wurde (Die Welt, 6. Mdrz, 2005).
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Nachdem Merkel im Spatherbst 2004 drastisch fiir ihren Fiihrungsstil kriti-
siert worden war, hielt sie sich mit Auftritten in der Offentlichkeit zuriick
und nutze die Zeit fiir den Dialog mit der Basis. In ihrer rund dreiRigminii-
tigen Rede vor rund 200 Zuhorern des CDU-Kreisverbandes in Berlin-Mar-
zahn stieg sie mit den folgenden Worten ein: ,Der Dialog hier in Marzahn
findet zu einer Zeit statt, in der es eine Reihe von Konflikten in der eigenen
Partei und unterschiedliche Positionen mit unserem Partner in der Union
gibt. Gerade fiir die Mitglieder der Parteibasis und die Freunde und Unterstiit-
zer der CDU ist es in solch einer Situation alles andere als leicht, weil sie viele
Hintergriinde nicht kennen.” Merkel machte dann eine kurze Pause, lieR den
Blick langsam im Saal schweifen, als ob sie priifen wollte, wie ihre Worte
auf die Zuhorer wirkten. Dann setzte sie ein spitzbiibisches Licheln auf
und sagte mit einer starken Selbstironie: , Auch ich bin nicht ganz sicher, ob
ich alle Hintergriinde einzelner Abldufe immer kenne. Haben Sie daher vielen
Dank, dass Sie trotzdem so zahlreich erschienen sind.” Die anschliefenden
Fragen drehten sich dann vor allem wieder um die CDU. Wie ist die Union
flir die Wahl 2006 personell aufgestellt? Merkel darauf souverdn: ,Ich gebe
mich keinen Illusionen hin. Natiirlich steht diese Frage im Raum. Aber man
muss nicht jede Frage sofort entscheiden.” Fiir diese schlagfertige Antwort
bekam Merkel Zuspruch vom Publikum und einen Blumenstraul} von Gast-
geber Czaja (Die Welt, 22. Oktober 2004).

Altbundeskanzler Helmut Kohl bei der Eréffnung der Buchmesse in Frank-
furt iibte sich in Platituden: ,Es ist etwas Besonderes”, sagte er, ,ein Buch
in den Héinden zu halten oder es im Biicherschrank zu wissen.” Aber auch:
~Das Buch ist greifbar, und oft ist es auch schon.” Dann Rundgang nur mit
Fachbesuchern. Am Stand des Stroemfeld/Roter-Stern-Verlags liegt eine
Hélderlin-Ausgabe. Und Holderlin, so Kanzler Kohl vor Jahren in einem In-
terview auf die Frage nach seinen literarischen Vorlieben, ,Holderlin schldgt
alles tot!” Was also lag auf der Messe naher fiir Verleger K. D. Wolf, als beim
voriiberziehenden Kanzler per Zuruf Klarheit einzufordern: , Wie war das,
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Herr Kohl, Hélderlin schldgt alles tot?” Er war aber mit seiner Frage an den
Falschen geraten: Entgegnete der Pfalzer doch schlagfertig: , Sie bestimmt!”,
und war damit fein aus dem Schneider (Die Zeit, 11. Oktober 1996).

5.3 Entschiedenheit - International
... damit das Mikrophon wieder geht.”

Auch mit den Kleinigkeiten des Alltags muss man umzugehen wissen. In
Bonn, im Park des Kanzleramtes, wo sich Kohl und Clinton das erste Mal
den Journalisten stellten, ware wegen einer Panne fast untergegangen, was
der Prasident genau sagte. Sein Mikrophon funktionierte nicht. Clinton re-
agierte schlagfertig: ,,Der Kanzler und ich werden alles tun ..., damit das
Mikrofon wieder geht” (Die Zeit, 15. Juli 1974).

5.4 Entschiedenheit - Geschichte

~Seinetwegen kann ich keinen Krieg anfangen.”

Ein hochverdienter, aber pedantischer Offizier im Heere Friedrich des Grof3-
en wurde in den Friedensjahren vom Konig mit einem Orden ausgezeichnet.
.Eure Majestdt”, sagte der Offizier bei der Verleihung, , einen Orden kann
ich nur auf dem Schlachtfeld annehmen.” - , Sei er kein Narr”, entgegnete
der Alte Fritz, ,, und hdnge er sich das Ding an! Seinetwegen kann ich keinen
Krieg anfangen.” Als in einem anderen Zusammenhang zwei hochgestellte
Damen sich nicht entscheiden konnten, wer von beiden den Vortritt haben
sollte, da beide Manner gleichrangig waren, sprach der Alte Fritz ein ent-
schiedenes Machtwort: ,Die hdsslichere soll vorangehen” (Weller, 1973, S.
254).
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5.5 Entschiedenheit — Regionales
... die miissen genossen werden.”

In der N24-Talkshow , Links-Rechts” wollten die Moderatoren Hajo Schu-
macher und Hans-Hermann Tiedje Berlins regierenden Biirgermeister Klaus
Wowereit auseinandernehmen, eine , Watsche fiir Wowi” hatte die N24-
Talksendung , Links-Rechts” angekiindigt. Provokant bezeichnete Journalist
Schumacher den Politiker im Einstieg gleich als ,Konig der Unterschicht”,
doch Wowereit liel? sich nicht aus der Reserve locken. Ruhig, sachlich, ent-
spannt beantwortete er jede noch so unqualifizierte Frage, lullte mit ein-
schldfernden Monologen zu den Vorziigen der rot-roten Koalition nicht nur
den Zuschauer ein. Eine Weile kaute Hans-Hermann Tiedje noch auf seinem
Feindbild Rot-Rot herum. ,Die Roten miissen weg”, prostete er gutgelaunt
mit seinem Glas Rotwein den beiden WeiRweintrinkern Wowereit und Schu-
macher zu. , Nein, die miissen genossen werden”, kalauerte Wowereit zu-
riick. Ein kurzes Nachdenken, ein Lacher! Die Angriffslust war verpufft.
Ungewohnt sanft rdaumte Tiedje ein: ,Ich mache Sie ja nicht verantwortlich
fiir alle Probleme, die Berlin hat.” (Die Welt, 7. Dezember 2006)

Cindy aus Berlin-Marzahn, eine der Shooting-Stars unter den , selfmade-
Komddianten” (neues Programm: , Nicht jeder Prinz kommt uff'm Pferd!”),
demonstriert die klassische Berliner Schnauze, indem sie der Presse zum
Beispiel steckt, dass sie an Alzheimer-Bulimie leide, was sie wie folgt um-
schreibt: , Du frisst den ganzen Tag und vergisst abends zu kotzen” (Die Welt,
8. April 2007). Inzwischen haben die Damen und Herren des Schuhhdndlers
Deichmann entschieden, sie unter Vertrag zu nehmen, einer Weltkarriere
steht nun sicher nichts mehr im Wege!
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In Zusammenhang mit der Grenzdéffnung nach Polen und deren Auswir-
kungen wird in einem Artikel Hans beschrieben, der in einem Tabakladen
neue Zigaretten kaufen will. Pro Schachtel muss er schon 1,80 Euro und
damit 50 Cent mehr zahlen als in der Vorwoche. ,Alles wird teurer”, sagt
Hans einmal auf Deutsch, dann auf Polnisch, damit es die Verkduferin auch
versteht. , Das ist Politik”, antwortet ihm die Verkduferin schlagfertig (Die
Welt, 20. Dezember 2007).

Die Berliner selbst halten sich selbst iibrigens auch fiir schlagfertig, hu-
morvoll und unverbildet. Sie sind stolz auf ihre sprichwortliche Berliner
Schnauze. Nicht-Berliner halten die Berliner interessanterweise vielfach fiir
unhoflich, prollig und bildungsfern, und Berlin halten sie manchmal fiir
eine grof} angelegte Bausiinde (Die Welt, 23. Oktober 2003). Eine Umfra-
ge von infratest-Dimap unter Brandenburgern ergab folgendes Bild. Fiir 28
Prozent ist die , Berliner Schnauze” typisch, ebenso eine ,grofie Klappe”.
Ebenso viele halten den Hauptstddter fiir , frech, kess und schlagfertig” (16.
Mirz 2007).

Als Klaus Wowereit von dem Moderator Plasberg auffordert wird, nun doch
mal Kritik an von der Leyen zu iiben, kontert Klaus Wowereit mit Berliner
Schnauze: ,So blod bin ich nicht. Ich kritisiere Frau von der Leyen doch
nicht, nur weil sie in der CDU ist. Sie folgt doch der SPD-Meinung” (Die Welt,
28. Februar 2007).

Vergessen wir nicht, dass die Schlagfertigkeit auch in anderen Landstrichen
zuhause ist. Als man einmal den US-amerikanischen Schauspieler Nick Nol-
te, der im Jahre 1992 vom People Magazine zum , Sexiest Man Alive” ge-
wahlt worden war, fragte ,Sag einmal, Nick, was war das schlimmste, wozu
der Alkohol dich einmal getrieben hat?”, sagte er, er war mal im ,Pony” in
Kampen auf Sylt. Gegen ein Uhr stand er an der Bar, ganz in Schwarz und
bis auf eine sehr feminine Handtasche recht stilsicher gekleidet. Er bestell-
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te Wodka-Sprite, blieb bis halb drei. Als er kurz auf der Toilette verschwin-
den wollte, storte er eine hiibsche Hamburgerin, die vergessen hatte, die
Tiir abzuschlieRen. Plotzlich stand Nolte direkt vor ihr. Thre schlagfertige
Reaktion entlockte dem ehemaligen Bithnendarsteller ein entspanntes La-
cheln: ,Sorry Nick, but I am piseling” (Die Welt, 29. August, 2004).

5.6 Entschiedenheit - Sport
... Ich knutsche doch nicht mit fremden Mdnnern.”

Die hessische Stabhochspringerin Annika Becker wurde gefragt, ob der jun-
ge Mann, den sie nach dem Wettkampf in Paris umarmte, ihr Freund sei. Sie
antwortete mit gespielter Entriistung: , Natiirlich, ich knutsche doch nicht
mit fremden Mdnnern.” Und auf die 30.000 Dollar-Pramie fiir Platz zwei
angesprochen, schrankte sie sofort ein: ,Sie diirfen nicht vergessen, dass
ich Spitzensteuersatz habe, da bleibt nicht viel iibrig” (Die Welt, 27. August
2003).

An freundlichem Respekt schien es dem Berichterstatter aus Griechenland
nicht zu fehlen. , Berti Vogts ist ein grofSer Name, vor dem ich mich vernei-
ge”, sagte ein Journalist dem damaligen Trainer des FuRball-Bundesligisten
Bayer Leverkusen nach dem turbulenten 4:4 im Uefa-Pokal-Hinspiel gegen
AEK Athen, um dann aber hinzuzufiigen: ,Ich méchte jedoch bemdngeln,
dass Ihre Mannschaft mit vier Stiirmern gespielt hat. So etwas wird internati-
onal nicht mehr gemacht. “ Vogts reagierte hier zwar schlagfertig (,,Deshalb
haben wir auch vier Tore geschossen”), wurde jedoch dann eiskalt ausge-
kontert: ,Ja, aber deshalb haben Sie auch vier bekommen” (Die Welt, 25.
November 2000).
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5.7 Entschiedenheit - Medien

... weil die Franzosen sie alle aufgegessen haben!”

Zu dem Thema Medien gibt es von dem lustigen, allerdings auch etwas
durchgeknallten Fernseh-Franzosen Emmanuel Peterfalvi - besser bekannt
als Alfons, der Reporter mit dem Puschelmikro - zu berichten. Dieser stellte
namlich bei einem Beitrag zu der Sendung , Verstehen Sie SpaR?” mit Frank
Elstner in Friedrichshafen einer Passantin in seinem umstdndlichen Kauder-
welsch eine Frage zum Thema Klimawandel: ,, Warum setzt man heute keine
Wetterfrésche mehr ein?” Er erhielt daraufhin eine spontane, wie ich finde
sehr lustige Antwort: , Weil die Franzosen sie alle aufgegessen haben!” (Die
Welt, 25. Februar 2007).

Seit dem 20. Juni ist Alfons mit ,, PuschelTV” wochentlich um 0.20 Uhr in
der ARD zu sehen. Kiirzlich interviewte er Motoradfahrer: , Was ist fiir Mo-
toradfahrer der wichtigste Treibstoff?" - ,Bier”, kam da spontan zuriick. Die
Frage ,Was bringt das Motorrad Ihnen personlich” wurde von einem Biker
mit , Hdmorrhoiden” beantwortet (ARD, 28. Juli 2009).

Besonders geschickt ist Barbara Schoneberger, wenn es darum geht, erst
harmlos zu fragen und dann geschwind und manchmal auch tiickisch
nachzuhaken. Sie nimmt dabei immer eine scheinbar entschiedene Pose
ein und wartet darauf, dass sich der Gesprachspartner daran abarbeitet.
Perfektioniert hat sie diese Masche bei ihrer eigenen TV-Sendung , Blondes
Gift”, welche fiir einige Zeit spdt abends in den Regionalprogrammen lief.
Frech und schlagfertig alberte sie damals mit ihren Gasten herum und er-
mittelte deren jeweiligen , Blondfaktor” (Die Welt, 18. Januar 2008). Ihre
Fernsehkarriere begann Barbara Schoneberger iibrigens 1998 als Assistentin
von Elmar Horig in der Sat.1-Sendung , Bube, Dame, Horig”, wo sie wegen
ihres schlagfertigen Witzes und ihres Talents fiir Tierimitationen am Ende
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mehr Aufmerksamkeit erntete als der umtriebige Star-Moderator selbst.
Thre Bekanntheit wurde ebenfalls 1998 durch einen Auftritt in der Harald-
Schmidt-Show gesteigert. Sie prasentierte sich dort so schlagfertig, dass
Harald Schmidt sichtlich beeindruckt war. An einer anderen Stelle wird
ihr Markenzeichen wie folgt zusammengefasst: , Schnell denken, schlagfertig
antworten. Immer ein bisschen Schalk. Aber nie ohne Substanz” (Die Welt,
5. Mdrz 2004).

Schnell denken, im Zweifel schneller als der Gegeniiber und das dann in
kommunikative Handlungen iibersetzen, das ist hier also das Prinzip. Bar-
bara Schoneberger zeigte sich auch schlagfertig, als Reinhold Beckmann sie
im Interview dazu aufforderte, den schwulen Mark Medlock bei der Erzeu-
gung eines eigenen Kindes zu unterstiitzen: , Ich kann mich ja nicht um alle
kiimmern”, ist hier ihre lapidare, aber in jedem Fall entschiedene Haltung
(ARD, 19. Dezember 2007).

5.8 Entschiedenheit - Film

... bin nie Affenwdrter im Zoo gewesen.”

Denken Sie an Terence Hill, der stets gut gelaunte Partner an der Seite
von Bud Spencer: ,Der Mann war stets smart, nett, unbedingt schlagfertig,
er konnte sich gut ducken, steckte Hiebe mit Holzbeinen locker weg, und er
teilte fantasievoll aus” (Die Welt, 27. Mdrz 2009). Der Schauspieler Terence
Hill, mit biirgerlichem Namen Mario Girotti, geboren 1939 in Venedig mit
deutsch-italienischer Abstammung. Terence Hill und Bud Spencer waren als
gutmiitige, doch schlagkrdftige Abenteurertypen zu sehen, die sich durch
flapsige Spriiche hervortaten. Die obligatorischen Priigelszenen waren un-
blutig und parodistisch iiberzeichnet. Zumeist verbunden mit schlagfer-
tigen Dialogen:
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Film ,Nobody ist der GrofRte”
Bandit: ~Sag mal, kennen wir uns nicht?”
Terence Hill: ,Unmdglich, bin nie Affenwdrter im Zoo gewesen.”

Film ,Das Krokodil und sein Nilpferd”

Bud am Telefon zu Terence, tut so als wdre er ein Anrufbeantworter: ,Hier
ist der automatische Telefonsklave von Steve Forrester. Mein Brétchengeber is
nich da ... Hinterlassen Sie Ihren Namen - falls Sie einen haben — und Ihre
Adresse nach dem Piepton ...”

Film: ,Nobody ist der GroRte”

Nobody: ,Hor mal, Biibchen, ich suche einen Mann.”

Bandit: ,Und was fiir ein Mann soll das sein?”

Nobody: ,Mmhh, er sieht aus wie ne ausgekotzte Zwergpygmde, aber soll
schnell mit dem Colt sein, ich mein’ wenn man auf ihn schiefSt.”

Film ,Supercop”
Terence Hill: ,Du Kamel mit Locken! Zieh die Hécker ein und schwing die
Hufe!”

Film ,,Die Troublemaker”
Bud Spencer zu lispelndem Monch: ,Du musst Dir mal die Zunge besohlen
lassen!”

5.9 Wirkung: Wie funktioniert das Prinzip
Entschiedenheit?

Bei der Episode mit Helmut Kohl auf der Buchmesse haben wir sehr klar
sehen konnen, dass eine entschiedene und schnelle Reaktion eine sehr
iiberzeugende Wirkung haben kann. Helmut Kohl schopfte dabei sicherlich
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aus seiner Impulsivitdt und es ist bemerkenswert, wie entschieden Kohl
bei unangenehmen Eier- oder Tomaten-Attacken immer wieder direkt auf
den Angreifer zugelaufen ist. Das Prinzip heiRt hier vielleicht: ,Wenn einer
Angst zu haben hat, dann jedenfalls nicht ich!” Entschiedenheit kénnen
Sie also dadurch entwickeln, dass Sie sich (wieder) Zugang zu Ihren eige-
nen Impulsen verschaffen und diese dann gezielt fiir eine offensive Replik

nutzen.

Der erste Schritt hin zu einer entschiedenen Haltung ist das bewusste Zu-
lassen von Assoziationen. Welche Assoziationen drdangen sich zum Beispiel
beim Wort kreativ auf? , Verkrampft*, denken Sie jetzt? Wohl ein verkehrter
Gedanke. ,Quatsch”, sagt hierzu Carmen Thomas, keine Assoziation sei
dumm oder falsch. ,Man muss das scheinbar Nutzlose nur ,umnutzen’, et-
was Wertvolles daraus machen” (Die Welt, 15. September 2001). Wer das
beherrscht, ist in jeder Lebenslage kreativ und originell, kann in vier Mi-
nuten das Geriist fiir eine Rede zu einem x-beliebigen Thema aufstellen, ist
schlagfertig und brillant im Gesprach.

Zum zweiten geht es darum, das Gegeniiber mit einer entschiedenen Hal-
tung mitunter aus den bereits angesprochenen Denkrillen zu werfen. Es
ist so, wie wenn Sie einem Plattenspieler einen kleinen Stups geben, und
plotzlich sind Sie bei einem anderen Musikstiick! Sie fahren so plotzlich
auf der gegeniiberliegenden Spur einer Autobahn mit anderem Verkehrsauf-
kommen und neuen Schildern. Die Forschungen auf dem Gebiet der Neu-
roassoziation zeigen sehr deutlich, dass das Gehirn vor allem eines tut: es
arbeitet wahrend es enorme Leistungen vollbringt, gleichzeitig mdglichst
energieeffizient. Alles was automatisiert werden kann, wird automatisiert.
Bin ich mal in meiner Denkrinne drin, komme ich nicht mehr so schnell
raus. Muster werden fortgeschrieben, und zwar so lange, bis sie irgendje-
mand unterbricht. Und da wird es nun interessant. Wenn Sie etwas gefragt
werden, reagieren Sie zumeist automatisch: In welcher Stadt wohnen Sie?
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Welche Farbe hat Ihr Auto? Haben Sie eine Brille? Merken Sie das? Zack,
und Sie haben eine Antwort!

Bei dem Prinzip Entschiedenheit geht es darum, mit der gleichen Ge-
schwindigkeit und Sicherheit mindestens drei Antworten zu generieren,
unabhdngig davon, welche Frage oder Aussage IThnen entgegengeschleudert
wird. Nur eben schlagfertige, und gleichzeitig sollten Sie dabei nicht in
die - moglicherweise von der Gegenseite angelegte - kommunikative Falle
tappen. Aus den generierten Alternativen sollten Sie dann bewusst eine
auswdhlen und damit antworten.

Hans von Biilow, ein deutscher Klaviervirtuose und Kapellmeister, stiirmte
eines Tages kurz vor einem seiner Konzerte die Treppe hinauf, rannte um
die Ecke und stield mit einem korpulenten Herrn zusammen. Wiitend schrie
der Herr: , Esel!” Verbindlich lachelnd und dabei seinen Hut liiftend erwi-
derte der Musiker: ,,Biilow.”

Gut, das ist eine entschiedene Antwort. Welche gibt es noch? ,, Vor welchen
Karren wollen Sie mich spannen?”, ,Zoogeschichten machen wir hier heute
nicht”, ,Ein Esel kommt selten allein!”, , Gott schuf den Esel und gab ihm ein
dickes Fell. Gottseidank!”, , Die Technik wird das Pferd tiberholen, Esel wird
es aber immer geben. ” Das wdren fiinf Alternativen. Was ist Ihr Favorit?

Geistesgegenwart entsteht dann, wenn es Ihnen gelingt, sich auf den Men-
schen und die Situation sehr schnell einzustellen. Wir konnen vermuten:
. Wirkliche Geistesgegenwart ist sehr viel mehr als blofSe Schlagfertigkeit.
Wie die Weisheit der Sprache schon zeigt, ist sie die Gegenwart des Geistes”
(Tepperwein, 2007, S. 179). Mit der Entschiedenheit geben Sie Ihrer Geis-
tesgegenwart auch noch eine Richtung. Aus einer im Grunde defensiven
Verhaltensweise zur Abwehr von Angriffen wird die neue Schlagfertigkeit,
bei der Sie Menschen mitnehmen, verbliiffen und dann auch {iberzeugen.
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Je entschiedener Sie dieses Thema angehen, desto klarerer werden Ihre
Konturen. Desto sichtbarer werden Sie als meinungsstarke Personlichkeit.

Ob Thre Haltung nun zeitgemdf} oder eher altmodisch ist, progressiv oder
konservativ, wie auch immer, auf die klare Haltung kommt es an, wie sie
zum Beispiel bei dem Schopfer des Homo Faber, Max Frisch, sichtbar wird.
Dieser wurde einmal gefragt, was er unter Intuition verstehe. Auch wenn
wir dies heute vielleicht anders einschdtzen, seine Antwort hierzu war
unzweifelhaft eine schlagfertige: , Darunter versteht man die Féihigkeit ge-
wisser Leute, eine Lage in Sekundenschnelle falsch zu beurteilen” (Weller,
1973, S. 121).

Auch die Korpersprache wirkt ...

Der korpersprachliche Ausdruck ist fiir die Wirksamkeit einer schlagfer-
tigen Reaktion von hoher Bedeutung. Nehmen wir an, Sie betreten das Biiro
eines Chefs oder eeines Schuldirektors, und dieser sagt zu Ihnen (Dahms &
Dahms, 1995):

.Sie haben mir jetzt gerade noch gefehlt!” Sie zucken innerlich zusammen.
Thr Riickgrat beugt sich leicht nach vorn, die Schultern und Arme verlieren
ihre Spannung und hingen schlaff herunter. Sie atmen aus, und der Kopf
fallt leicht vorne iiber. Die Mundwinkel hdngen und fangen an zu zittern.
Sie zupfen sich verlegen an der Kleidung und schauen verwirrt zu Boden.
Mit zuriickgenommener, zogerlicher Stimme sagen Sie kleinlaut und etwas
eingeschiichtert: ,Ahm, ich wollte Sie nicht stéren, aber ich brduchte Ihre
Hilfe. Ich weif3 hier irgendwie gar nicht mehr richtig weiter.” Damit signali-
sieren Sie Unterwerfung.

Ganz anders das zweite Reaktionsmuster. Sie richten sich leicht auf und

driicken Thr Riickgrat durch. Ihre Schultern sind kraftvoll gespannt, die
Arme sind in die Hiiften gestemmt, und Sie atmen tief ein. Den Kopf heben
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Sie leicht an, die Mundwinkel spannen sich etwas, der Mund 6ffnet sich. Die
Kleidung unterstiitzt Thre souverane Ausstrahlung, und Sie schauen dem
Gegeniiber in die Augen. Mit forscher, fordernder Stimme sagen Sie: ,Hallo
Herr Hirsch, es kommt wie es kommen muss. Die Vormittags-Lieferung ist
noch nicht da. Was sollen wir tun?” Behalten Sie das Heft des Handelns in
der Hand und signalisieren Sie auch korpersprachlich Eindeutigkeit und
Klarheit. Wichtig ist dabei, mit der gesamten Kdrpersprache zu signalisie-
ren: ,Du kannst mich mit so etwas nicht treffen.” Sie stehen aufrecht, Sie
halten Blickkontakt und, wenn Sie gut sind, lacheln Sie.

5.10 Ubungsteil: Entschiedenheit demonstrieren

Hier erfahren Sie, wie Sie Entschiedenheit demonstrieren und verhindern,
dass Sie andere aus dem Konzept bringen. Hierzu werden wir die folgenden
Techniken vermitteln: 1. Standardsdtze, 2. Das Hinterfragen, 3. Gerade-Des-
halb-Technik, 4. Riickfrage nach dem Gegenteil sowie 5. Unterstellungen
aufdecken. Zudem begeben Sie sich mit der Ubung ,Ich, der K6nig” in eine
Konigshaltung.

1. Standardsatze

Schlagfertigkeit nach dem Prinzip der Entschiedenheit ldsst sich zundchst
sehr gut mit sogenannten ,Standardsdtzen” erzielen, da Sie so schnell und
sicher iiber eine schlagfertige Antwort verfiigen und damit auch eine ent-
schiedene Wirkung erzeugen. Die AuRerung ,Aha!” wurde bereits ange-
sprochen. Beispiele (bitte immer auf der zweiten Silbe betonen):

e ,Sie sehen heute aber nicht gut aus!” - ,, Aha!”

e  Herr Stolz, Sie haben da einen Fleck auf der Hose!” - ,Aha!”
e Von einem Experten erwarte ich etwas anderes!” - ,, Aha!”

138 | Kapitel 5: Drittes Prinzip - Entschiedenheit



Solche Standardsédtze, manchmal wird auch von ,Instant-Sdtzen” gespro-
chen, konnen Sie sich zurechtlegen und fiir alle wichtigen Situationen be-
reithalten. Ein wohliiberlegter Satz - und manchmal reicht auch ein Wort!
- ist damit fiir diverse Situationen nutzbar. Dies nennt man dann Schlag-
fertigkeit auf Abruf, da Sie sich den Satz aktiv zurechtlegen konnen und
dann nur noch auf den Moment warten miissen, um diesen Satz dann zu
platzieren. Ein Ping-Pong-Spiel, auf das Sie sich sehr gut vorbereiten kon-
nen. Denken Sie daran: Es braucht circa zwei bis drei Wochen, bis Sie eine
neue Gewohnheit sicher reproduzieren kénnen. Und machen Sie jedes Mal
eine bewusste Pause vor der Antwort, das erhoht den Effekt und Ihren Spal3
beim Uben ...

Wenn Thnen einmal gar nichts einfillt, reagieren Sie am besten mit einem
solchen ,Instant-Satz”, bevor Sie stumm bleiben wie ein Fisch. Beispiele
hierfiir sind die Figuren ,Lieber A als B”, , Ich passe mich nur meiner Um-
gebung an”, ,Schon fiir Sie” oder ,Wenn es Ihnen dabei besser geht”. Sie
miissen dabei nicht immer zu virtuosen Konstruktionen kommen wie in
dem folgenden Fall: ,Frau Ulrich, Sie sind ja ganz schon fett geworden!”
Reaktion: , Lieber ganz schon und fett als schlank und schén hdsslich!”

Das Prinzip in dem letzteren Beispiels wird gelegentlich auch als die Lie-
ber-dick-als-doof-Technik bezeichnet. Lieber simpel und erfolgreich als
kompliziert und wirkungslos also. Eine sicherlich grobe, aber durchaus wir-
kungsvolle Formel!

Kinder machen es uns vor, wie wir ganz einfach den schwarzen Peter zu-
riickgeben konnen: , Selber!” ist ein beliebter Ausspruch der Kleinen, mit
dem sie sich auch heftiger verbaler Angriffe erwehren kénnen. Das Prinzip
lautet , Wer es ausspricht, ist es selber!”. Was Kinder sonst noch gerne nut-

14

zen: , Das wollte ich gar nicht”, ,Das wusste ich nicht!” etc. Machen wir es

konkret.
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Magliche Standardsatze

1.
2
3
4
5.
6
7
8
9

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.

Aber Sinn und Verstand.

Aha!

Brauche ich nicht, ich habe Kenntnisse.

Dann haben Sie iiberhaupt nicht zugehort.

Das ist Arbeitsteilung: Andere machen Probleme, ich sehe und ldse sie.
Das haben Sie mir noch nie gesagt!

Das wollte ich gar nicht!

Das wusste ich gar nicht!

Flirchten Sie sich vor Emotionen?

Gott sei Dank!

Gut, dann kdnnen wir die Sache mit mehr Abstand betrachten.
Gut, dass Sie fragen, ich dachte, dass ...

Haben Sie denn einen gemacht?

Ja, ich bin eben voll bei der Sache.

Ja, ich habe eine klare Linie.

Natiirlich, wer sonst?

Nicht? Ich bin eben vielseitig.

Nur wer iiber Grenzen hinaus denkt, kommt weiter.
Prima! Dann heben wir das Niveau!

Richtig, letztlich reden wir hier iiber Menschen.
Selber!

Sprechen Sie aus Erfahrung?

Was dann? Ein Hund? Eine Katze?

Wie soll ich es denn sonst nehmen?

140 | Kapitel 5: Drittes Prinzip - Entschiedenheit




Beispiele:

e ,Das hat weder Hand noch Fuf3!” -, Aber Sinn und Verstand.”
(Standard-Satz Nummer 1)

e ,Sie haben ja keine Ahnung!” -, Brauche ich nicht, ich habe
Kenntnisse.” (Standard-Satz Nummer 3)

e ,Das ist doch kein Argument!” - ,Dann haben Sie iiberhaupt nicht
zugehort.” (Standard-Satz 4)

Ubungssitze:

1. Sie iibertreiben!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Es geht hier nicht um die Sache!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Sie sind so ungeduldig!

Ihre schlagfertige Antwort:
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4. Das habe ich von Ihnen nicht erwartet.

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Musst Du deine schlechte Laune immer an mir auslassen?.

Thre schlagfertige Antwort:

2. Das Hinterfragen

Das Hinterfragen schldgt gleich mehrere Fliegen mit einer Klappe: Sie
miissen nicht Stellung beziehen, Sie gewinnen Zeit und bringen Thren Ge-
sprachspartner unter Umstdnden in Erkldrungsnotstand. Sie sind hier be-
sonders sensibel auf dem Sachohr. Versuchen Sie mit prazisierenden Fragen
der Thematik wirklich auf den Grund zu gehen. Welche? Was genau? Ver-
gleichsmaRstdbe? Begriffsdefinition? Was ist der Hintergrund? Was bezwe-
cken Sie damit?

Beispiele:

e Ihre Zahlen sind falsch.” - ,Mit welchen Zahlen arbeiten Sie, wenn Sie
so einen Schluss ziehen?”

e ,Sie sehen so ungliicklich aus.” - , Wie definieren Sie denn Gliick?”

e, Du bist total diinn!” - ,, Mit wem vergleichst du mich?”
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Ubungssitze:

1. Sind Sie iiberhaupt in der Lage, nett zu den Kollegen zu sein?

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Tun Sie einmal so, als ob Sie intelligent waren!

Thre schlagfertige Antwort:

3. Kannst du iiberhaupt irgend etwas gut machen?

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Sie verstehen keinen SpaR!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Das ist wieder mal typisch fiir Sie.

Ihre schlagfertige Antwort:

Kapitel 5: Drittes Prinzip - Entschiedenheit | 143



3. Gerade-deshalb-Technik

Besonders gut eignet sich die Gerade-deshalb-Technik, da sie sich tat-
sdchlich in praktisch allen Situationen anwenden ldsst (Moritz & Rimbach,
2006). Bei dieser Technik reagieren Sie nicht wie gewhnlich argumentativ
auf einen Einwand, sondern begriinden mit der Formel , gerade deshalb ...”,
warum Thre Auffassung die richtige ist. Der Einwand wird zum Fundament
der nachfolgenden Aussage. Diese Technik eignet sich insbesondere fiir Ein-
wande und berechtigte Kritik. Mogliche Eingangsformulierungen konnen
sein (Dahms & Dahms, 2004, S. 86):

e Gerade das ist der Grund fiir ...”
e ,Gerade daran ...”

e Gerade deshalb ...”

e ,Gerade deswegen ...”

e  Genau deshalb ...”

e ,Deswegen ...”

e ,Deshalb ...”

Beispiele:

e ,Sie haben doch gar keine Erfahrung.” -, Stimmt, ich habe keine Er-
fahrung, gerade deshalb kann ich die ganze Sache unvoreingenommen
betrachten.”

e ,Sie sind ja erst neu hier!” — , Gerade deshalb kenne ich ja die Spielre-
geln noch nicht.”

e ,Ich kenne mich mit dem Thema nicht aus” - , Gerade deshalb kénnen
Sie unbeeinflusst und mit neuen Ideen an das Projekt herangehen. “
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Ubungssitze:

1. Fragen Sie mich nicht, heute ist mein erster Arbeitstag!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Ich kann doch gar kein Englisch!

Thre schlagfertige Antwort:

3. Ich interessiere mich nicht fiir Politik.

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Wir haben momentan andere Probleme.

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Sie haben ein schlechtes Gedachtnis!

Ihre schlagfertige Antwort:
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4. Die Riickfrage nach dem Gegenteil

Die Technik nutzt den Kontrast des Gegenteils, um die Relationen wieder
zurechtzuriicken. Thnen wird etwas vorgeworfen und Sie formulieren nun
das Gegenteil dessen. Am besten funktioniert es, wenn Sie dieses Gegen-
teil mit einem negativen Beiklang versehen und dann daraus eine Frage
machen. Die typische Antwort des anderen ist dann: ,Ja, das will ich nun
auch wieder nicht!” Damit haben Sie mit Wortwitz die Balance wiederher-
gestellt und konnen sich gegebenenfalls anderen, erquicklicheren Themen
zuwenden.

Beispiele:

e ,Du benimmst dich wie ein Macho.” — ,, Wire dir ein Jammerlappen lie-
ber?”

e ,Sie sind ganz schon frech, Frau Miicke” - , Wire Ihnen eine graue Maus
lieber, Herr Lowe?”

e ,IThnen gehen wohl die Argumente aus!” - ,Ist es Ihnen lieber, ich wiirde
Sie in Zukunft volllabern?*

Ubungssitze:

1. Das ist ungenau, was Sie da sagen!

Thre schlagfertige Antwort:

2. Du hast ja schon wieder dasselbe an!

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Sie wissen ja noch nichts vom Leben!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Sie widersprechen ja nur, um Zeit zu gewinnen!

Thre schlagfertige Antwort:

5. Mir scheint, Sie setzen Kollegen immer unter Druck.

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Unterstellungen aufdecken

Sie fithlen sich angegriffen? Dann sagen Sie es! Vor so viel Mut zieht fast
jeder Zuhorer den Hut. Die Technik funktioniert so, dass Sie blitzschnell
nachdenken, welche Fahigkeiten oder Eigenschaften Ihr Gegeniiber in aller
Konsequenz angreift. Dies bringen Sie dann auf den Punkt, eingeleitet zum
Beispiel mit Formulierungen wie ,,Sind Sie sich im Klaren dariiber, dass ...”
oder ,, Wissen Sie, dass Sie mir hiermit ...”. Die Technik wirkt durch die
sprachliche Zuspitzung, seien Sie also ruhig drastisch, auch wenn Sie sich
damit scheinbar selbst ins Unrecht setzen. Darum geht es nicht. Es geht
vielmehr darum, unterschwelliges greifbar zu machen und den anderen in
die Verantwortung zu nehmen.
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Beispiele:

e, Glauben Sie wirklich, dass Sie dem gewachsen sind?” - ,,Sind Sie sich
dariiber im Klaren, dass Sie mir gerade Inkompetenz unterstellt haben?”

e , Herr Marder, Ihre Préisentation war ja nicht gerade state-of-the-art,
oder?” -, Frau Fink, wissen Sie, dass Sie mir hiermit die Fihigkeit ab-
sprechen, das Publikum zu begeistern?”

e ,Solche Menschen wie Sie sollte man von der Gesellschaft fernhalten!”
- ,Sind Sie sich im Klaren dartiber, dass Sie mich zum Verbrecher stem-
peln?”

Ubungssitze:

1. Alleine kommen Sie wohl nicht klar.

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Sie trinken zu viel!

Thre schlagfertige Antwort:

3. Sie wissen auf alles eine Antwort.

Ihre schlagfertige Antwort:
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4. Die Frau Wahl, immer wenn es was zu essen gibt, sind Sie ganz vorne mit
dabei!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Herr Bieber, fiir mich sind Sie ein bissiger Hund!

Ihre schlagfertige Antwort:

Merke

Es ist nicht so wichtig, eine 100 Prozent logische Aussage zu machen, es geht
hier vielmehr um Schnelligkeit, Entschiedenheit und innere Uberzeugungskraft.
Glauben Sie an die Stichhaltigkeit Ihrer Aussage und andere werden Ihnen
folgen!

Falle, die das Leben schreibt: Fall 3

,Meinen Sie es ehrlich mit mir?”
Fille, die das Leben schreibt, hier ein Horeranruf von Frau B. wahrend ei-
ner Radiosendung zum Thema Schlagfertigkeit (Deutschlandfunk, 18. Mai
2006):
Neulich beim Zahnarzt: Da soll jetzt wohl eine Wurzelbehandlung gemacht

werden, ich bin ja in der Krankenkasse und wir unterhalten uns, er priift das
auch alles und dann sagt er: ,Ja, den Arbeitsaufwand, den miisste ich dann
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Jja selber bezahlen. Es werden zwischen 450 und 600 Euro sein.” Ich reagiere
mit: ,,Meinen Sie das auch ehrlich mit mir?”

Wie hdtten Sie schlagfertig reagiert, wenn Sie der Zahnarzt gewesen wdren?

1. Standardsatz

2. Das Hinterfragen

3. Gerade-deshalb-Technik

4. Riickfrage nach dem Gegenteil

5. Unterstellungen aufdecken
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Weitergehende Ubung: Ich, der Konig

In dieser Ubung geht es um das Thema Entschiedenheit. Wenn Sie sich in
Kommunikationssituationen hdufig bedroht fithlen oder Sie sich in einem
Dilemma befinden, dann wird Thnen diese Ubung helfen, Handlungsmédg-
lichkeiten zuriickzuerobern und entschiedener zu agieren. Dafiir ist es hilf-
reich, sich einmal als ,Konig” oder ,Konigin“ zu erleben. Ein Konig zu
sein bedeutet hier, dass Sie die Freiheit genieRen konnen, jederzeit frei
von Sachzwangen und Beeinflussungen von anderen eine unabhdngige und
eigenmdchtige Entscheidung zu treffen.

Gehen Sie bei der Ubung bitte wie folgt vor: Zunichst schreiben Sie fiinf
Personen auf jeweils eine Karte, zum Beispiel Partner/in, Chef/in, Kolle-
ge/Kollegin, Freund/Freundin, Bekannter/Bekannte, Nachbar/Nachbarin,
Kunde/Kundin, Mitarbeiter/Mitarbeiterin. Wenn Sie keine leeren Karten
zur Hand haben, dann nehmen Sie ein DIN A4 Blatt und zerschneiden Sie
es zwei Mal jeweils in der Mitte, so entstehen dann vier Kartchen mit der
Grofle DIA 6.

Zu jeder Person notieren Sie dann unterschiedliche Anliegen, welche diese
an Sie haben konnten. Notieren Sie diese Anliegen stichwortartig jeweils
auf eine separate Karte.

Beispielsweise konnte Thr Chef folgende Anliegen haben: dass Sie mit der
Bewiltigung von Aufgaben ziigiger fertig werden, dass Sie weniger Recht-
schreibfehler in E-Mails produzieren, dass Sie mit Kunden héufiger telefo-
nisch in Kontakt treten, dass Sie piinktlicher am Arbeitsplatz erscheinen,
dass Sie mit Mitarbeitern freundlicher umgehen, etc.

Thre Partnerin konnte zum Beispiel folgende Anliegen an Sie richten: dass

Sie friither nach Hause kommen, dass Sie am Wochenende mehr Zeit mit ihr
verbringen, dass Sie weniger Alkohol trinken, dass Sie mehr Sport treiben,
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dass Sie ein paar Pfund abnehmen, dass Sie weniger Geld ausgeben, dass
Sie ihr mal einen BlumenstrauR schenken konnten, dass Sie bessere Laune
haben etc.

Wenn Sie fiir alle fiinf Personen mindestens fiinf Anliegen notiert haben,
legen Sie die Personenkarten in einen Kreis vor sich auf den Boden. Zu jeder
Personenkarte legen Sie den zugehorigen Stapel mit den fiinf Anliegen der
jeweiligen Person verdeckt auf den Boden und mischen diesen kurz durch.
Insgesamt haben Sie also 30 Kartchen auf dem Boden, fiinf Personenkarten
mit jeweils fiinf méglichen Anliegen.

Nun wenden Sie sich der ersten Person zu und ziehen ein Anliegen aus dem
dazu gehorendem Stapel. Jetzt haben Sie als Konig beziehungsweise Koni-
gin drei unterschiedliche Mdglichkeiten, iiber das Anliegen dieser Person
zu entscheiden:

1. Uneingeschrankte Zustimmung:
.Ja, ich als Kénig habe volles Versténdnis fiir dein Anliegen und schdtze
deinen Wunsch. Ich werde ihn dir erfiillen!”

2. Klare Ablehnung:
,Nein, du als mein Untertan treibst es hier zu weit — Ich lehne deine
Forderung ab!”

3.Ja, aber mit einer Bedingung:
.Ich habe Verstdndnis fiir dein Anliegen, jedoch musst du hierfiir noch
folgendes tun ...!”

Fiir den Punkt 1. und Punkt 2. gilt nun einfach Thre Entscheidung. Sie
brauchen sich auch nicht fiir diese Entscheidung rechtfertigen. Sie sind
Konig oder Konigin - Sie haben entschieden. Bei Punkt 3. definieren Sie
Auflagen, die die Person erfiillen muss, zum Beispiel bei dem Anliegen der
Frau, dass Sie mehr Sport treiben sollen: ,Du als meine Frau sollst mit
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mir gemeinsam Sport treiben” oder ,Wenn ich Sport treibe, darf ich mich
anschlieflend noch mit Freunden verabreden.” Oder: ,Wenn ich Sport treibe,
musst du dich in der Zeit um die Kinder kiimmern” etc.

Die Karten, bei denen Sie sich entschieden haben, legen Sie auf einen von
drei Entscheidungs-Stapeln ab. Diese heifRen so wie Ihre drei Alternativen
1. ,Uneingeschrdnkte Zustimmung”, 2. , Klare Ablehnung” und 3. ,,Ja, aber
mit Auflage”

Und jetzt wenden Sie sich im Uhrzeigersinn der ndchsten Personenkarte
zu und wahlen einen Auftrag aus dem Stapel. Nun haben Sie wieder die
Maglichkeit, sich zu entscheiden, und kdnnen die Karte dann auf einen
der drei Alternativ-Stapel ablegen. Dies machen Sie so lange, bis Sie alle
Auftragskarten abgearbeitet haben.
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Ich mache es systematisch anders;
4"

das ist die einzige Sache, die ich systematisch mache.
George Lois

6.1 Einleitung: Beweglichkeit, Schnelligkeit und
Uberraschung

Schon zu einem Zeitpunkt, als es die Schlagfertigkeit nur auf dem Gefechts-
feld und nicht im allgemeinen Sprachgebraucht fiir kommunikative Fahig-
keiten gab, war Uberraschung fiir die Schlagfertigkeit in militarischer Sicht
von besonderer Bedeutung. Lesen wir zum Beispiel einmal nach im ,Hand-
buch fiir Heer und Flotte”, einer Enzyklopddie der ,Kriegswissenschaften
und Verwandter Gebiete” aus dem Jahre 1912: ,,... alle auf die Schlagfertig-
keit des Heeres Einfluss nehmenden Angelegenheiten ... [wie] Beweglichkeit,
Schnelligkeit und Uberraschung” (von Alten, 1912, S. 688).

Uberraschung ist Trumpf. Bringen Sie Ihre grauen Zellen auf Trab! Je
schneller und spontaner eine Reaktion ist, desto hérter darf sie ausfallen.
Der mazedonische Konig Archelaos, im Jahre 17 nach der Geburt Christi
gestorben, antwortete auf die Frage, wie er die Haare geschnitten haben
wolle, ,schweigend!” (Weller, 1973, S. 33). Menschen wussten also schon
friith in der Konversation zu iiberraschen! Die Reaktion war ja anscheinend
spontan, also scheinbar auch ohne Berechnung! Je spontaner, desto {iberra-
schender und desto schlagfertiger, heiRRt also die Regel! Allerdings: vorher-
sehbare Reaktionen, durchschaubare Konter-Techniken und abgedroschene
Standardspriiche verfehlen mitunter die Wirkung.

Uberraschung hat inzwischen einen groRen Stellenwert im Sport und in

der Wirtschaft gewonnen. Die FuRballnationalmannschaft wurde zur WM
2006 von Jiirgen Klinsmann auf Schnelligkeit und Aggressivitdt getrimmt.

156 | Kapitel 6: Viertes Prinzip - Uberraschung



Der dritte Platz gab ihm recht. Ganz dhnlich in der Wirtschaft. Siemens
war nicht , schnell genug” fiir das Handy-Geschaft und musste die gesamte
Sparte verkaufen. Die Schnellen fressen die Langsamen und nicht mehr
die GroRen die Kleinen. Typisch fiir das 21. Jahrhundert mit einer expo-
nentiellen Explosion der Computerentwicklung, die uns ob ihrer schnellen
und {iberraschenden Entwicklungen jeden Tag erneut verbliifft. Prognosen
sagen, dass ein 1.000-Euro-Computer bis zum Jahr 2020 die Verarbeitungs-
kapazitdt eines menschlichen Gehirns erreicht haben wird. Noch haben wir
Menschen offenbar einen kleinen Vorsprung!

Haben Sie schon einmal iiberlegt, warum man sich nicht selber kitzeln
kann? Genau, es fehlt der iiberraschende Moment! Beim Selbstkitzeln wird
offenbar ein Teil der Nervenimpulse, die eigentlich im somatosensorischen
Cortex ankommen miissten, unterdriickt (Kraft, 2005, S. 88).

Eines Abends kam Peter gerade unter der Dusche hervor. In diesem Moment
rief ihn seine Frau an und bat ihn innstdndig, im Keller das Biigeleisen aus-
zuschalten. Sie hatte vergessen dies zu tun, bevor sie iiber das Wochenende
verreist war. Er ging alleine durch das Haus und lief splitternackt in den
Keller. Als er das Licht anknipste, schrien zwei Duzend Personen: Uberra-
schung”! An diesen Geburtstag erinnert sich Peter heute noch gerne zurtick.

Diese Geschichte zeigt, wie entscheidend der Uberraschungseffekt fiir unser
Gedichtnis, aber auch fiir unsere emotionale Beteiligung ist. Ohne Uber-
raschung keine Aufmerksamkeit. Die alte , AIDA”-Formel aus der Werbung
machte sich dies zum Beispiel ebenfalls zunutze. Attention - Interest -
Desire - Action. Und Aufmerksamkeit kann in einer von Werbebotschaften
nur so strotzenden Medienumwelt in der Regel nur durch Neues, Uberra-
schendes erfolgen.
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Im Handbuch fiir Heer und Flotte, das bereits zitiert wurde, findet man den
folgenden Hinweis: , Wenn die Uberraschung gelingt, tritt ndmlich fiir den
Angegriffenen eine plétzliche Gefahr ein” und weiter ,,... zur Erreichung die-
ser Uberraschung muss das Geheimnis gewahrt bleiben, die Aufstellung muss
unsichtbar sein” (von Alten, 1912, S. 768). Und da haben wir auch schon
des Pudels Kern. Schlagfertigkeit lebt vom Uberraschungseffekt. Wenn Ihr
Handeln und Ihre Repliken vorhersehbar und durchschaubar werden, wir-
ken sie auch nicht mehr.

Schlagfertigkeit ist eben mehr als eine passende Retourkutsche. Gefragt
sind hier vor allem , Kreativitdt und Improvisationstalent, um in jeder Situ-
ation handlungsfihig zu bleiben” (Die Welt, 16. Oktober 2004). Eine kurze
Geschichte mag dies illustrieren.

Es ist noch gar nicht lange her. Da kam ein Schuljunge viel zu spdt in die
Schule. Er begriindete es damit, dass der Schulweg dieses Mal sehr lang ge-
wesen sein, die Strafien seinen voller Eis gewesen, sodass auf einen Schritt
nach vorne immer zwei zuriick gefolgt seien. ,Wenn das so ist”, fragte der
Lehrer, ,warum hast du es dann tiberhaupt bis zur Schule geschafft?” — Der
Junge antwortete: ,,Nach einiger Zeit habe ich es aufgegeben und wollte nach
Hause laufen.”

Schon Sun Tsu, ein chinesischer General, Militdrstratege und Philosoph
wusste circa 500 v. Chr.: ,Im Kampf gibt es nur zwei Methoden und aus de-
ren Kombinationen unendlich viele Mandver: die direkte wuchtige Methode,
um die Schlacht zu beginnen, die indirekte, tiberraschend listreiche, um den
Sieg zu sichern.” Er folgte damit dem Prinzip: , Halte deine Absichten stets
geheim” (Noll-Arukaslan, 2000).
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Es ist ein Prinzip, das nicht nur in kriegerischen Zusammenhdngen wirk-
sam ist, sondern zum Beispiel ein essenzieller Bestandteil einer funktio-
nierenden Verhandlungstaktik ist. Wer {iberraschen méchte, tut gut daran,
die eigenen diesbeziiglichen Absichten in der Tat auch geheim zu halten.

Und eins draufsetzen geht schlieRlich immer. Ware Kanzlerin Angela Merkel
noch etwas schlagfertiger, hdtte sie Sarkozy, der sie mit dem Satz vor-
fithrte, , Frankreich handelt, Deutschland denkt nach” antworten koénnen:
~Deutschland handelt, andere kiindigen an” (Die Zeit, 4. Dezember 2008).

6.2 Uberraschung - Politik

... ein bisschen Emotion kann ich schon aushalten.”

Schlagfertig und offensiv zeigte sich die Kanzlerin auch auf einem Treffen
mit fiinfhundert IG Metall-Gewerkschaftern. Als sie sagt: ,Sozial ist, was Ar-
beit schafft”, gibt es Pfiffe. Fiir die Metaller darf es nur ,gute Arbeit” sein,
keine Zeitarbeit, keine Ein-Euro- oder Mini-Jobs. Als Merkel die Zeitarbeit
als Jobmotor lobt und gesetzlichen Anderungen eine Absage erteilt, wird
es in der Leipziger Kongresshalle richtig laut. , Kollegen, Ruhe behalten”,
mahnt der Tagungsprdsident erschreckt. ,Ach”, beruhigt ihn die Kanzlerin,
~ein bisschen Emotion kann ich schon aushalten.” Da habe sie schon viel
schlimmere Gewerkschaften erlebt. Nun lachen sie, nun hat sie die Gewerk-
schafter auf ihrer Seite. Zumindest fiir einen kleinen Moment (Die Welt, 9.
November 2007).

Uber das Geheimnis des Erfolges von Angela Merkel wurde viel spekuliert.
Bei der Vorstellung der Manner und Frauen des Jahres 2006 wurde gemut-
maRt, dass wohl vor allem ihre schlagfertigen Antworten auf mannliche
Angriffe, insbesondere aus der Riege der Unions-Ministerprdsidenten,
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hierfiir ausschlaggebend gewesen sein konnten (Die Welt, 29. Dezember
2006).

Maybrit Illner gehort zu den Ausnahmeerscheinungen des deutschen Fern-
sehens. Thr Markenzeichen aber ist und bleibt ihre Berliner Schnauze, die
sie sich trotz des perfekten Hochdeutschs, das sie spricht, erhalten hat.
Brillanter Geist, schlagfertig, gut informiert, bestens vorbereitet, herzlich
aber hartndckig in der Gesprachsfithrung und dabei so schnell, dass man ihr
fast jeden Ausrutscher auch verzeiht (Die Welt, 13. Januar 2005).

Maybrit Illner mit Angela Merkel im Einzel-Interview: , Fiihren Sie, Frau
Merkel?” -, Selbstverstindlich“, antwortet die Befragte und erldutert dann,
warum die Gefithrten bisher so wenig gespiirt haben, dass sie gefiihrt wer-
den. Ihr Prinzip sei nicht das Basta, sie verfolge eine alternative Methode:
Nachdenken, beraten - und dann erst entscheiden. , Der Fiihrungsstil einer
Frau ist anders”, so ihr iiberraschendes Resiimee (Die Welt, 28. September
2006). Fiirwahy, tiberraschend anders.

Wolfgang Schduble wurde vorgeworfen, dass er sich nicht um Terrorbe-
kdmpfung und Integration gleichzeitig kiimmern konne. Seine Antwort:
. Terrorbekdmpfung und Integration, das sind zwei véllig verschiedene Ver-
anstaltungen und wir sollten entweder iiber das eine oder iiber das andere
sprechen. Ja, ich bin zwar als Minister fiir beides zustdndig, aber es gibt ja
auch Ministerien fiir Sport UND Dopingbekdmpfung“ (Die Welt, 20. Dezember
2007).

Ahnlich Umweltministerin Barbel Hohn, die mit der folgenden Bemerkung
von Boris Lazar, seinerzeit Tschechiens Botschafter, umgehen musste: ,Ich
kenne Sie aus dem Fernsehen. Sie sind ja zu jedem Thema dort.” Die Ministe-
rin darauf: ,Ich habe auch ein weites Aufgabengebiet” (Die Welt, 21. Mdrz
2004).
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Klaus Wowereit sieht sich in Diisseldorf zum schlagfertigen Kontern ge-
zwungen. An diesem Abend holt ihn die Vergangenheit ein. Genauer gesagt
ein Foto. Es zeigt ihn kiissend mit Entertainerin Desirée Nick. ,Stellen Sie
sich mal vor, unser Ministerprdsident Jiirgen Riittgers wiirde Hella von Sinnen
kiissen”, sagt WDR-Moderator Frank Plasberg, , unvorstellbar!” - Wowereits
Reaktion: , Friiher hdtte man sich entschuldigen miissen, wenn man einen
Mann kiisst. Heute muss man sich entschuldigen, wenn man eine Frau kiisst”
(Die Welt, 28. Februar 2007). Ein Klaus Wowereit, der das Florett geschickt
einzusetzen weilk. Auf der Biihne illustre Gaste, die Unternehmensfiihrung
von Audi, Arcor, E-on und diversen Banken. Eine Frage nach seiner Party-
gdngerei beantwortete er dann dhnlich keck: ,Ich brauche nicht mehr auf
eine Party zu gehen, weil alle denken, ich bin sowieso da.”

Besondere Belastungen fiir Theo Waigel: Haushalt, Sparpaket, die Ren-
tenkommission und die Steuerkommission der Koalition sind in ihren
Wirkungen miteinander verkniipft. Viktor Dammertz, der Bischof von Augs-
burg, sagte mitfiihlend: ,In Ihrer Haut mdchte ich nicht stecken, Herr Bun-
desminister.” Waigel entgegnete so schlagfertig wie scharf: ,Ich in Ihrer
auch nicht” (Die Welt, 11. Juli 1996). Nicht wirklich elegant, aber durchaus
wirksam hat unser ehemaliger Finanzminister hier den SpieR einfach um-
gedreht, womit dieser effektiv ins Leere lduft.

6.3 Uberraschung - Internationales

... und die sind auch noch klug.”
Unter der Uberschrift ,Bush blédelt sich durch den Nahen Osten” wird von
der eher grenzwertigen Form von Schlagfertigkeit bei dem ehemaligen US-

Prdsident George W. Bush berichtet. Der saudische Konig verwies demnach
darauf, dass am Vormittag bereits Sarkozy dagewesen sei und ihm zwei
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Atomkraftwerke und 900 Sexbomben versprochen habe. Bush hat in fiir ihn
vielleicht typischer, schmerzfreier Weise wie folgt gekontert: ,Ich verkaufe
dir 1.800 Bomben, und die sind dann auch noch klug” (Die Welt, 16. Januar
2008).

Im US-Bundesstaat Arizona war Wahlkampf und die republikanische Partei
hatte kurz vor dem Wahltag eine gut besuchte Versammlung anberaumt.
~Liebe republikanische Wdhler”, begann der Redner, ,so darf ich Sie doch
wohl nennen, oder gibt es hier einen Demokraten?” - ,Ja, ich bin Demo-
krat”, sagte ein Mann. Der Redner: ,Darf ich Sie einmal fragen, warum Sie
Demokrat sind?* -, Also mein Vater war Demokrat, mein GrofSvater war De-
mokrat und so bin auch ich Demokrat!” - ,,Und wenn Ihr Vater ein Pferdedieb
gewesen wdre, und Ihr GrofSvater auch einer ..."” - ,,Moment, in diesem Falle
wdre ich Republikaner!” (Wellex, 1973, S. 75).

Bei einem Treffen Anfang 1979 reagierte Chinas Spitzenpolitiker Deng Xia-
oping, der von diesem Zeitpunkt an China faktisch bis zu seinem Tod 1997
fiihren sollte, dhnlich schlagfertig, als ihm Jimmy Carter erkldrte, dass die
USA Handelsvorteile nur Staaten einrdumen konnten, die ihren Biirgern
freizligige Ausreise erlauben. ,Kein Problem. Soll ich IThnen morgen zehn
Millionen Chinesen schicken?” Der amerikanische Prasident flachste zuriick:
Dann miisse Peking zehntausend US-Journalisten ins Land lassen. Deng
winkte lachend ab: , Ich verzichte lieber auf die Normalisierung” (Die Welt,
2. Mdrz 2009).

Als politische Profis, die sich der ﬁkologie nur bedienten, werden die
Anhanger Brice Lalondes auch von Umweltministerin Ségoléne Royal be-
schimpft. Diese ,,Okologen “ konnten nicht einmal , einen Léwenzahn von
einem Kopfsalat unterscheiden”, hohnte sie in einem Fernsehinterview. Do-
minique Vaynet darauf schlagfertig wahrend einer Wahlversammlung: Sie
konne das sehr wohl - und noch viel mehr, namlich auch , zwischen einer
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Sozialistin mit griinem Anstrich und einer Griinen unterscheiden” (Die Zeit,
26. Februar 1993). Eine Frau macht griine Politik in Frankreich attraktiv.

Unbeirrt von allen Alarmsignalen redete Fred Sinowatz im Wahlkampf einer
flinften Kreisky-Alleinregierung das Wort und hielt sich dezent im Hin-
tergrund: , Ein Mann wie ich, der kann sich doch nicht in die erste Reihe
dringen.” Die Sticheleien der Journalisten, allein schon seiner Leibesfiille
wegen sei der Weg fiir einen anderen Kanzlerkandidaten versperrt, konnten
den wendigen 100-Kilo-Mann Sinowatz nicht der Ruhe bringen: , Also, so
dick bin ich nun wirklich nicht!” (Die Zeit, 29. April 1983).

6.4 Uberraschung - Wirtschaft

»... darum habe ich ja dieses Parfum gemacht!”

Gabriela Sabatini, eine der besten Tennisspielerinnen der Welt, hielt sich
zehn Jahre in den obersten Zehn der Weltrangliste. Bereits mit 18 Jahren,
noch wahrend ihre Profikarriere andauerte, hatte die gutaussehende Argen-
tinierin ihren Namen als Lizenz fiir eine Duftserie an die deutsche Firma
Miilhens abgegeben (heute ein Teil der Wella AG). Thr erstes eigenes Parfum,
Gabriela Sabatini, wurde ein groRer Erfolg. Es zdhlt heute zu den Klassikern
(,I do it my way”). Auf die Frage eines Journalisten, ob es einen Mann in
ihrem Leben gibt, antwortet sie bei der Markteinfithrung: , Nein, zurzeit
nicht, darum habe ich ja dieses Parfum gemacht, um damit einen Mann
anzulocken” (Die Welt, 9. Februar, 2001). Sie legte damit den Grundstein
flir eine internationale Parfummarke, die in den vergangenen Jahren eine
Reihe Gabriela-Sabatini-Duftserien fiir Frauen und Méanner hervorbrachte
und inzwischen einen dreistelligen Millionenumsatz in Euro erzielt. Auch
eine neue Rosenziichtung tragt inzwischen den Namen Gabriela Sabatini.
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6.5 Uberraschung - Geschichte
. Flir Geld begeht er alles, selbst eine gute Iat.”

Der Aphoristiker Rivarol wurde wahrend der Franzdsischen Revolution iiber
die Fahigkeiten des Grafen Mirabeau befragt, der seinen Lebensunterhalt
vom franzosischen Konigshof bezahlen lieR. , Fiir Geld begeht er alles, selbst
eine gute Tat” (Weller, 1973, S. 123).

Dem damaligen US-Prasidenten und ehemaligen Oberbefehlshaber der Alli-
ierten Streitkrdfte wahrend des Zweiten Weltkriegs in Europa Dwight ,Ike”
David Eisenhower wurde in seiner Amtszeit als Prasident versehentlich die
VergrofRerung der zu Ehren Brasiliens angefertigten Briefmarke zur Unter-
schrift vorgelegt. Eisenhower erkannte den Irrtum sofort und bemerkte 13-
chelnd: , Ich mutmafle, dass meine Unterschrift unter dieser Marke mich zum
Préisidenten von Brasilien machen wiirde” - ,, Jederzeit, Herr Prisident, wenn
Sie diesen Wechsel zu vollziehen wiinschen”, entgegnete daraufhin Brasiliens
Staatsprdsident Juscelino Kubitschek (Die Zeit, 2. August 1958). Hier ent-
steht iiberraschend eine vollig neuartige Interpretation der mutmaRlichen
Absichten von Eisenhower. Nicht nur, dass er dann auch Brasilien regieren
wiirde, sondern eben auch die Interpretation, dass damit auch sein jetziges
Amt aufgeldst sein wiirde.

Wagner verehrte Bismarck, wahrend dieser fiir Wagners Kunst kein Verstand-
nis hatte. Bei einem Zusammentreffen sagte Wagner: ,Mein sehnlichster
Wunsch wdre es, ein paar Jahre in der Nihe Ihrer Durchlaucht in Berlin wir-
ken zu kénnen” - Bismarck: , Schade, ich habe leider wenig Aussicht, nach
Bayreuth versetzt zu werden” (Weller, 1973, S. 132).
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Als der Direktor Argelander anldsslich eines Besuches der Bonner Sternwar-
te von Friedrich Wilhelm IV. danach gefragt wurde, was es denn eigentlich
Neues am Himmel gdbe, entgegnete der schlagfertige Gelehrte: , Kennen
Eure Majestdt denn schon das Alte?” (Die Zeit, 29. November 1956).

Generell gelten die traditionell gewandten ,Strengldnder” als hart, manch-
mal hasslich, hdufig eben aber auch als dullerst schlagfertig. Der Klassiker
in punkto Schlagfertigkeit stammt iibrigens von Winston Leonard Spencer
Churchill, dem britischen Staatsmann, welcher zwei Mal das Amt des Pre-
mierministers bekleidete und GrofRbritannien durch den zweiten Weltkrieg
fiihrte. Die Sequenz, welche Winston Churchill und Lady Astor zugeschrie-
ben wurde, welche diesen wahrend einer Abendgesellschaft angreift, lautet
wie folgt:

Lady Astor: ,, Winston, Sie sind betrunken!” Winston: ,Und Sie, Verehrteste,
sind hdsslich.” Lady Astor: , Winston, Sie sind sehr, sehr betrunken.” Win-
ston: ,Ja, aber ich werde morgen wieder niichtern sein.” Lady Astor: , Wenn
ich Ihre Frau wdre, wiirde ich Ihnen Gift in den Tee schiitten.” Winston:
,,Wenn ich Ihr Mann wdre, wiirde ich ihn trinken.”

Als Roosevelt {ibrigens einmal mit dem Rollstuhl in Churchills Schlaf- und
Arbeitszimmer gefahren kam und ihn dort im Adamskostiim antraf, meis-
terte Churchill schlagfertig auch diese Situation: ,Der Premierminister
Grof3britanniens hat vor dem Prdsidenten der Vereinigten Staaten nichts zu
verbergen” (Die Zeit, 2. Oktober 1992).

Man sagt, Churchill habe seine Satzfiguren spater immer wieder in anderen
Kontexten neu variiert. Uberliefert ist dies zumindest aus seiner Konver-
sation mit dem irischen Dramatiker George Bernhard Shaw, einem der be-
riithmtesten Schriftsteller, Musikkritiker und Satiriker seiner Zeit, der 1925

den Nobelpreis fiir Literatur erhielt. Shaw lud Churchill mit den folgenden
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Worten zu einer Premiere seines neuesten Stiicks ein: ,Bringen Sie doch
auch gern einen Freund mit — wenn Sie einen haben!”

Haben Sie das raffinierte Reaktionsschema eines Churchills schon verinner-
lich? Wie konnen Sie hier mit einem geschickten Gegenkonter den kleinen
Affront zuriickgeben? Die Antwort von Churchill war nicht nur geschickt,
sie ist mit einem angemessenen Schuss Boshaftigkeit auch sehr iiberra-
schend: ,Schicken Sie mir gerne auch gleich Karten fiir die ndchste Auf-

1K

fiihrung — wenn es eine gibt!” Allerdings: Sie brauchen immer auch eine
entsprechende Vorlage, da diese Art von Schlagfertigkeit immer eine Reak-
tion auf die Worte oder Aussagen anderer ist. Im direkten Dialog von Chur-
chill mit Lady Astor oder mittels Medien wie im Briefwechsel mit George

Bernhard Shaw.

6.6 Uberraschung - Gesellschaft
~Dem hat es aber nicht gefallen.”

Im Alten Testament (1. Mose 3,19) wird unser Schicksal besiegelt: , Denn
Erde bist du, und zur Erde sollst du zurtick. ” Wenn es denn immer so einfach
ware! Friedhofsgdrtner zum Beispiel haben weil} Gott kein einfaches Leben.
Vom vielen Verwesen ermiidete Boden, robuste Sdrge und stetes Blumen-
gieRen haben das Verfallsdatum sterblicher Uberreste hinausgeschoben.
Statt ein paar Knochen liegen zwischen halb verfaultem Sargholz inzwi-
schen manchmal unverweste Leichen - und das nach einem Vierteljahr-
hundert Verweildauer in der Unterwelt. Bricht die Zersetzung ,bereits im
Fdulnisstadium” ab, dann kommt das Einswerden mit der Erde ins Stocken,
und der Friedhofsgdrtner begegnet beim Neubestellen des Grabes mitun-
ter einer zdhen Fettwachsleiche: einem gelblich bis grauweillen Korper,
der sich mangels Sauerstoff durch die eigenen Abbauprodukte selbst kon-
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serviert hat. Um das zu verhindern, rdt Heinrich Kettler, Geschaftsfithrer
der cemstra Grabkammersystem GmbH, zur Grabkammer. Er pocht auf die
lange Tradition dieser Bestattungsform und kommt beim Streifzug durch
die Kirchengeschichte auf einstige Wiirdentrdger in den Domen zu spre-
chen: , Die liegen auch nicht im Dreck.” Einmal wurde er jedoch von einem
schlagfertigen Kirchgdnger ausgekontert. Kettler erzdhlte gerade, dass der
beriithmteste aller Christen auch in einer Grabkammer gelegen habe. Da
warf sein Gegeniiber ein: ,Dem hat es aber nicht gefallen” (Die Zeit, 30.
Oktober 2003).

Bei der Premiere von Shaws ,Pygmalion” tobte das Publikum vor Begeiste-
rung und wollte den Autor sehen. Als Shaw sich endlich vor dem Vorhang
blicken lieR3, ertonte ein gellender Pfiff. Shaw rief zuriick: ,Ich bin ja véllig
Ihrer Meinung, aber was kénnen wir schon gegen diese Massen hier ausrich-
ten!” (Weller, 1973, S. 125).

6.7 Uberraschung - Sport
.Dieser Spieler ist auch nicht zu gebrauchen!”

FuRball-Schiedsrichter wissen, dass es von Vorteil ist, schlagfertig zu sein.
Wenn man einen Spruch auf den Lippen hat, kann man Zuschauern, die
ausfdllig werden, schnell den Wind aus den Segeln zu nehmen. Dazu fillt
dem erfahrenen Schiedsrichter Bernhard Depta eine Anekdote ein: , Einmal
habe ich zusammen mit Michael Stadelmann als Linienrichter ein Spiel gelei-
tet. Als mir ein kleiner Fehler unterlief, hérte ich, wie der Trainer der einen
Mannschaft zu Stadelmann sagte, dass ich nicht zu gebrauchen sei. Als dann
dessen Verteidiger im Laufe des Spiels einen gravierenden Fehler beging,
drehte ich mich zum Trainer um und konterte: Dieser Spieler ist auch nicht zu
gebrauchen!” Bernhards Ratschlag lautet daher: ,,Man muss sich auf faire
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Weise Respekt verschaffen. Jeder Mensch macht Fehler, aber wenn wir so viele
Fehler machen wiirden wie mancher Spieler, brduchten wir gar nicht auf den
Platz zu gehen.” (Fuldaer Zeitung, 28. August 2009)

Der im Jahre 2006 bis 2007 fiir die Eintracht Frankfurt spielende FuRbal-
ler Michael Thurk ist durch und durch ein ,Hessebub” Aufgewachsen und
grofd geworden ist er im Gallusviertel, nur ein paar Abschldge von der heu-
tigen Commerzbank-Arena (ehemals ,Waldstadion”) entfernt. Auch seine
Ausbildung als StraRenfulRballer bekam er in diesem Viertel: ,Hier habe
ich gelernt, was ich fiir das Leben brauche”, auch fiir das Fuliballerleben.
~Durchsetzen”, sagt Thurk, , einstecken, aber auch austeilen.” So spielt er,
so ist er. Kess, mutig, spontan. Und manchmal mit dem Kopf durch die
Wand. Und schlagfertig, mit Worten. Neulich hat allen Ernstes einer ge-
fragt, ob er sich denn schon gut eingelebt habe in Frankfurt. , Das hdttest
du mich mal vor 29 Jahren fragen miissen”, lautete der Thurksche Konter
— Treffer (Die Welt, 14. September 2006).

Uberraschend ist es, alleine mit einer Geste zu antworten. So hat Muhammad
Ali reagiert, als ein Prdsident sich wie viele Prominente in seinem beson-
deren Licht des weltweit bekanntesten Box-Weltmeisterns sonnen wollte,
ihm etwas ins Ohr fliisterte und mit gewolltem Humor einen Boxhieb an-
deutete. Ali reagierte mit einer einfachen Geste: sein Zeigefinger beschrieb
vollfithrte einen kleinen Kreis an seiner Schléfe, die universell giiltige Geste
fiir mangelnde Zurechnungsfiahigkeit. Wen er hiermit genau meinte, blieb

168 | Kapitel 6: Viertes Prinzip - Uberraschung



sein Geheimnis. Schlagfertig zu schweigen, Alis letzter Triumph (Die Welt,
21. November 2005).

6.8 Uberraschung — Medien
»-.. Wir haben dir doch auch ein neues Auto gekauft!”

Das Motto der von BBDO Interactive kreierten Kampagne, mit der der neue
Markenauftritt der Postbank (,, Unterm Strich zdhl ich”) in die ndchste Run-
de geht, lautet: ,Was sich neckt ...” Geschaltet wurden hier zahlreiche
TV- und Radio-Spots im Sommer 2009. Im Mittelpunkt der Spots steht ein
junges Paar, das sich in seiner nagelneuen Kiiche ein amiisantes Wortge-
fecht liefert. Wahrend die junge Frau gerade ihre Einkdufe vom Markt aus-
packt, iiberrascht er sie - und den Zuschauer - mit einem nicht gerade
schmeichelhaften Statement: , Warum haben wir dir eigentlich ‘ne neue Kii-
che gekauft? So gut kochst du doch gar nicht ...” Sie stutzt einen Moment
und sagt dann: ,Und ... wir haben dir doch auch ein neues Auto gekauft
...” (BBDO Interactive, 15. Juli 2009). Dass das kleine Scharmiitzel nicht
ernst gemeint ist, zeigt spatestens die Schlusseinstellung des sich liebevoll
umarmenden Paars. Die neue Schlagfertigkeit hat zugeschlagen ...

Auch Harald Schmidt macht sich das Prinzip der unerwarteten Uberra-
schung zunutze, wenn er gleich zu Beginn seiner Sendung die jugendlichen
Flatrate-Trinker an den Bildschirmen beqriit, , die jetzt so langsam wieder
aus dem Koma aufwachen.” Er wollte wissen: , Wie war das Wochenende?”
Nur um kurz darauf die Verfechter des Alkohol-Verbots fiir Unter-18-Jahrige
zu ermahnen: , Wer von euch ohne Fehler ist, der werfe die ndichste Runde!”
(Die Welt, 15. Mdrz 2007). Das interessante ist, dass Schmidt hier ja gar
nicht direkt auf jemand anderen reagiert, sondern sich selbst das Stichwort
gibt und damit gewissermallen eine eigene Einladung ausspricht, um das
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Verhalten der Teens zu kommentieren. Uberraschend und auch komisch ist
es allemal.

Aber wie arbeiten Schmitt und seine Mannen hier eigentlich? Uberraschung
wird hier iiber einen neuen Sinnzusammenhang hergestellt, indem das ta-
buisierte, eigentlich moralisch nicht zuldssige Verhalten um des Effekts
willen auf den inneren Schirm des Zuschauers geholt wird. Ein verbreitetes
Prinzip fiir beiRende Satire und absurde Komik. Sehr amiisant war iibrigens
auch Schmidts Vorstellung eines neuen, umweltfreundlichen CeBIT-Laptops
aus Pappe - und garantiert ohne CO,-Ausstof3. Ein Gerdt, das als Erweite-
rung zum , Ich-bin-wichtig-Geschwiir” (vulgo ,Bluetooth Headset”) wie ge-
schaffen sei fiir die Flughafenbevélkerung namens mittleres Management,
dem ,einzigartigen Berufszweig, der aus geilen Typen besteht, die morgens
um sieben in zu engen Hosen und mit ausgelatschten Schuhen auf sinnlose
Inlandsfliige geschickt werden, ohne dies zu merken, weil sie halt gerne flie-
gen” (Die Welt, 15. Mdrz 2007).

6.9 Wirkung: Wie funktioniert das Prinzip
Uberraschung?

Es ist sicherlich zum einen der bekannte Uberraschungseffekt, der den an-
deren beeindruckt. Man ist erstaunt, verbliifft, verwundert oder amiisiert
im positiven Falle. Andererseits ist die Uberraschung beim Uberraschten
hiufig mit einem Gesichtsverlust verbunden. Uberfahren, gedemiitigt, be-
leidigt und vorgefiihrt, das sind Wahrnehmungen, die sich im negativen
Falle einstellen.

Die neue Schlagfertigkeit bedient hier ausschlief3lich Variante zwei, will Sie

doch den anderen in eine positive Stimmungslage heben und nicht destruk-
tiv nachtreten. Der Uberraschungseffekt und eine positive Wahrnehmung,
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das ist es, was wir bei der neuen Schlagfertigkeit suchen. Der emotionale
Schuss ins Kontor als eine Art Blitzeinschlag in die grauen Humor-Zellen
machen es dem anderen fast unmdglich, seinerseits ,schnell, witzig, geist-
reich, iiberlegt und souverdn, also schlagfertig” zu reagieren (Hartmann &
Ropnack, 2005, S. 266). Damit gibt es schon mal einen Verlierer, und der
zweite sind dann schlief3lich Sie. GroRe, weltverandernde Kreativitat entfal-
tet sich wohl eher nach der niichternen Formel des Erfinders Thomas Alva
Edison, der auf die Frage nach seinen Erfolgen lakonisch erklart hatte: , Ein
Prozent Inspiration, 99 Prozent Transpiration.” Zu einem solchen Ergebnis
kam der Psychologe Csikszentmihalyi, als er vor einigen Jahren eine illustre
Schar von insgesamt 91 kreativen Personlichkeiten nach ihrem Werdegang
befragte, darunter Physiker und Chemiker wie die Nobelpreistrdger Ilya Pri-
gogine, Manfred Eigen und Rosalyn Yalow, aber auch Schriftsteller wie den
Romancier Nagib Mahfus oder den Jazzpianisten Oscar Peterson. Wohl ver-
fligten die kreativen Spitzenkrdfte, wie Csikszentmihalyi ermittelte, iiber
eine gehorige Portion Fantasie, doch alle waren zeitlebens darauf bedacht,
nie die Bodenhaftung zu verlieren. Selbstzweifel nahmen sie stets ernst,
Kollegenkritik mit Interesse entgegen. Nur gelegentlich suchten sie die Ein-
samkeit in der Denkerklause, meist zogen sie den Ideenaustausch mit ihres-
gleichen vor. Zum spritzigen Small Talk taugt jedoch fast keiner, dazu fehlt
ihnen durchweqg die nétige ,Brillanz” - Witz, Schlagfertigkeit und Humor
zdhlen offenbar nicht zu den Talenten der Geisteshelden (Der Spiegel, 18.
Dezember 2000).

Im Alter, notierte Kant selbstbeobachtend, , nimmt Urteilskraft zu und Ge-
nie ab. An die Stelle von Kombinationsgabe, Schlagfertigkeit und Geddcht-
nisleistung treten begriindete, aber auch zunehmend starre Weltbilder” (Der
Spiegel, 13.Juni 2006). Ein Entwicklungsgang, der so auch von heutigen
Psychologen bestdtigt wird. Allerdings nicht, wenn diese Fahigkeiten tdg-
lich wie bei unseren Politikern und Medienstars vor laufenden Kameras trai-
niert werden.
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Es gibt in der Psychologie Untersuchungen, die zeigen, dass Menschen be-
stimmten Regeln folgen: ,Wer A sagt, muss auch B sagen” ist zum Beispiel
ein verbreitete Logik. Genau diese Muster machen wir uns bei dem Prinzip
Uberraschung zunutze. Keine Regel ohne Ausnahme und genau diese gilt es
aufzuspiiren und dann direkt aufzugreifen.

Seien Sie also offen fiir Uberraschungen! Blockaden kommen dadurch zu-
stande, dass Sie versuchen, eine ,bdse” U'berraschung um jeden Preis zu
verhindern. Das ist nur sehr schwer moglich und behindert Sie in der Regel
starker, als es Thnen niitzt. Schon Wilhelm Busch wusste: , Stets findet Uber-
raschung statt, da, wo man’s nicht erwartet hat.”

Ein Mann hatte sich immer iiber die Frage an der Supermarktkasse geargert,
ob er denn schon die ,Deutschlandcard” habe. Dann horte er sich plotzlich
spontan sagen: , Nein danke, ich hab’ ein gutes Navi ...!” (Jiirgen S., Xing-
Gruppe ,Schlagfertigkeit”, 7. Mai 2009).

Oder denken Sie an den bereits erwdhnten Satz , Herr Stolz, Sie haben da
einen Fleck auf der Hose!” Uberraschende Antworten aus der Xing-Gruppe
~Schlagfertigkeit”:

e  Danke, das ist der Rest vom Friihstiick, wollte ich mir fiir spéter aufhe-
ben” (Petra M., 8. Juni 2009)

e ,Isch ,abe gar keine ,ose” (Nicole R., 8. Juni 2009)

e ... gut beobachtet, schaun sie mal hinten, da sind noch zwei!”
(Thomas R., 9. Juni 2009)

In letzterem Fall handelt es sich um die Technik der unerwarteten Zustim-
mung. Auch das iiberrascht im Regelfall das Gegeniiber, da die {ibliche
Reaktion ja eine Verteidigung ist. Ein experimenteller Psychologe wiirde
Uberraschung beschreiben als die Reaktion auf ein Ereignis, das anstelle
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eines anderen, erwarteten Ereignisses ohne vorherige Hinweisreize eintritt.
Das Prinzip Uberraschung versucht also etwas in einer Situation zu the-
matisieren, wie es nicht ist oder doch zumindest wie es zundchst nicht
gesehen wird. Dies erinnert ein wenig an eine Definition von Liebe, welche
der Schauspielerin Hannelore Schroth zugeschrieben wird: ,Liebe ist die
wunderbare Gabe, einen Menschen so zu sehen, wie er nicht ist.”

Eine Strategie, die immer funktioniert, weil sie haufig {iberrascht, ist die
Riickfrage. Der andere steht in der Pflicht und hat zugleich das Wort. Bes-
ser kann man einen Angriff nicht abwehre! Bei diesem Vorgehen miissen
Sie sich nur an Ihrem inneren Nachfrage-Impuls orientieren, der bei jedem
auch nur einigermaRen neugierigen Menschen angelegt ist! Diese einfache
Form der Schlagfertigkeit zu beherrschen, ist dullerst lohnenswert. So sind
Sie in jeder Lebenslage kreativ und originell sowie brillant im Gesprach.
Sie meinen, Sie konnen das schon? Was meinen Sie, warum trainierte ein
Spitzensportler Michael Schumacher dann in seiner aktiven Zeit tdglich,
unabhdngig von einzelnen Erfolgen und Misserfolgen? Er kann doch auch
Auto fahren, mochte man meinen. Die Antwort ist einfach: Er musste stdn-
dig fiirs ndchste Rennen iiben, um immer wieder Bestleistungen bringen zu
konnen. Und der Umstand, dass Michael Schumacher sich im Sommer 2009
wieder in den roten Formel-1-Ferrari setzen wollte, um seinen verletzten
Teamkollegen Felipe Massa zu ersetzen, zeigt, wie erfolgreich diese Stra-
tegie sein kann. Spitzenpolitiker, WirtschaftsgroRen und Sportler trainie-
ren sich in jeder 6ffentlichen Redesituation und auf jeder Pressekonferenz.

Wann und wie trainieren Sie?

Im Ubrigen: Fragen kostet nicht. Oder etwa doch? Lassen Sie sich die
folgende Geschichte einmal auf der Zunge zergehen. Es geschah im Ost-
westfdlisch-Lippischen. Der umworbene Fahrgast wollte sich bei einem
Zwischenstopp eigentlich nur nach einem Anschlusszug in die Provinzme-
tropole Miinster erkundigen. Und da es am Universalschalter in der Bahn-
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hofshalle rappelvoll gewesen war, ging er einfach in das DER, das Deutsche
Reisebiiro, ein Partnerunternehmen der Deutschen Bahn, das neben Traum-
schifftrips und Uberschallfliigen eben auch schnéde Bahntickets verkauft.
Hier stand er nun und fragte nach der besten Verbindung, , méglichst am
spdten Nachmittag”. - ,Das kostet zwei Mark”, sagte die freundliche junge
Dame hinter dem Schalter, ,aufler, Sie kaufen die Fahrkarte auch sofort
hier, dann ist die Auskunft inbegriffen.” Der Kunde, denn ein solcher ist
er ja, fithlte sich machtig iiberfahren. Seine erste Antwort war nur ein
verdutztes ,, Was soll das denn?” Etwas schlagfertiger setzte er hinzu: ,Ich
dachte immer, fragen kostet nichts?!”, worauf ihm die junge Dame ein nun
schon deutlich unfreundlicheres , Doch!” entgegnete und dann zu einem
langen Monolog anhob: Friiher sei ja jeder dahergekommen, habe diese und
jene Auskunft gewollt und sei dann einfach wieder gegangen. ,Dabei ist
das ja auch Arbeit und kostet Geld”, teilte die junge Frau mit und deutete
auf Bildschirmterminal und Drucker, der inzwischen die beste Verbindung
ausspuckte. , Jetzt muss jeder zahlen, der bei uns eine Auskunft haben will!”
(Die Zeit, 11. Dezember 1992)

Also, fragen Sie. Und wenn jemand Ihre Frage nicht beantworten mochte,
sagen Sie: , Ich dachte immer, fragen kostet nichts, oder ist das bei Ihnen
vielleicht anders?”

6.10 Ubungstgjl: ausgetretene Denkpfade verlassen
und mit Uberraschungen umgehen

Wenn Sie das Prinzip f]berraschung trainieren wollen, miissen Sie sich mit
der Frage beschdftigen, wie das Neue in die Welt kommt. Es geht ja im
Wesentlichen darum, ausgetretene Denkpfade zu verlassen und gewohnte
Reaktionen zugunsten anderer bewusst zu unterdriicken. Das heiRt, Sie
miissen sich fragen, wie Sie (Denk-)Routinen abdndern konnen, sodass
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dann hinten etwas Neues entsteht. Zudem bekommen Sie Techniken an die
Hand, wie Sie mit Uberraschungen umgehen.

Es geht im Detail um 1. Das Spiel mit der Pause, 2. Lach-Techniken, 3.
Der Nachdenker, 4. List der Laszivitdt, 5. Kontern. In der weitergehenden
Ubung geht es darum, systematisch Gewohnheiten zu dndern.

1. Das Spiel mit der Pause

Mit einer kleinen Pause konnen Sie immer wieder Uberraschung ausldsen.
Denken Sie an einen Satz wie , Ich glaube ... [Pause] ... nicht ... [Pause] ...
dass Sie ... [Pause] ... und ich ... [Pause] ... hier ... [Pause] ... etwas auf-
greifen sollten ... [Pause] ... das auch ohne uns ... [Pause] ... ganz prdchtig
funktioniert ... [Pause] ... oder wie sehen Sie das?” Nach jeder Pause fragt
sich der Zuhorer, welche Richtung Thr Satz nehmen wird. Damit behalten
Sie das Heft in der Hand, aulRerdem haben Sie den groRen Vorteil, dass
Sie bei der Pause noch einmal kurz dariiber nachdenken kénnen, welche
zusdtzliche kleine Wendung Sie in den Satz einbauen, sodass am Ende die
Verbliiffung perfekt ist. Vielleicht haben Sie ja auch beide etwas zu lachen.
Beschrianken Sie sich auf eine, maximal zwei Pausen, das ist fiir den Uber-
raschungseffekt vollig ausreichend, eine Pause nach jedem zweiten Wort ist
wirklich nur etwas fiir Sprechprofis!

Beispiele:

e ,Sie sind ein sturer Ochse!” -, Ich wundere mich die ganze Zeit ...
[Pause] ... wo Sie Ihre Fantasie hernehmen!”

e Sie sind ein Schleimer, Herr Aal.” — ,,Das miissen Sie gerade sagen ...
[Pause] ... Frau Seegurke.”

e ,Sie verstehen keinen Spaf3!” - ,, Ich frage mich auch die ganze Zeit ...

[Pause] ... was das bei Ihnen dndern wiirde.”
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Ubungssitze:

1. Kommen Sie doch einmal zum Punkt!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Haben Sie eine Kundenkarte?

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Also Ausnahmen kdonnen wir hier wirklich keine machen!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Setzen Sie mich nicht unter Druck!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Das sind Sie auf dem Holzweg!

Ihre schlagfertige Antwort:
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2. Lach-Technik
Nichts ist iiberraschender als ein lautes Lachen, gerade in angespannter

Situation. In Mumbai, Indien, wurde im Jahre 1989 von Dr. Madan Kataria

die Lachbewegung ins Leben gerufen: Lachen als bestes Gegenmittel gegen

die Zeitkrankheit Stress. Stress abbauen und Lebensenergie aufbauen, das

konnen Sie inzwischen in vielen Lachklubs auch in Europa lernen. Um dies

flir die Schlagfertigkeit zu nutzen, miissen Sie auf Abruf lachen kdnnen.

Zuviel verlangt? Probieren Sie es einfach aus!

Lach-Formen:

Affenlachen: Mund zweifach herrichten - Zunge zwischen Unterlippe
und Zdhne stecken, sich an verschiedenen Stellen jucken. Dann huhuhu
- wie King Kong.

Rasenmdher-Lachen: Lachen ,anwerfen”. In drei Phasen den Rasenma-
her anwerfen. Hahaha - hahahahah - hahahahahahahahahahahahaha
Pinguinlachen: Mit durchgedriickten Knien bei nach auf3en gestellten
FiiRen watscheln, dazu Arme ganz durchgestreckt, Handflachen zeigen
auf den Boden. Mit steifem Nacken und sich nur leicht von rechts nach
links bewegendem Kopf mittellaut ,hdhdhd“-Lachen.

Japanisches Lachen: Hande vor das Gesicht halten - ab und zu hervor-
schauen.

Lachpfeile schieRen: Linke Hand hdlt den Bogen - rechte Hand spannt
den Pfeil an und schief3t das Lachen dorthin, wo es gebraucht wird:

14

Ich haben einen Lachpfeil auf Sie geschossen, lachen Sie

Beispiele

Er zu ihr: ,Schatz, du verbringst die wichtigsten Stunden des Tages vor
dem Kleiderschrank!” — Japanisches Lachen.

. Wollen Sie sich zum Affen machen?” - Affenlachen.

. Wollen Sie mich verkohlen, das ist doch alles Kdse hier.“ — Lachpfeil
schiefSen.
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Ubungssitze

1. Hast du dich heute schon mal im Spiegel angeguckt?

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Herr Hai, was grinsen Sie denn so?

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Du hast einen komischen Musikgeschmack.

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Sie sind so mitleidserregend, Herr Laus ...

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Das mit den Formeln kapieren Sie nie!

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Der Nachdenker

Bei dieser Technik {iberraschen Sie insofern, als Sie in heiklen Situationen
darauf bestehen, dass Sie nicht jetzt, sondern zu einem spateren Zeitpunkt
die Antwort geben oder die Entscheidung treffen werden. Typische Situ-
ationen sind iiberfallartige Anliegen, zudringliche Fragen oder wenn Sie
jemand unter Druck setzt. Wie konnen Sie sich mit geeigneten Formulie-
rungen immer wieder neuen Spielraum verschaffen?

Beispiele:

e Sie halten einen Fachvortrag und jemand stellt eine Frage, die Sie in die
Enge treiben soll. , Vielen Dank fiir Ihre interessante Frage, ich rufe Sie
nédchste Woche an, dann bekommen Sie Ihre schlagfertige Antwort.”

e Der Mitarbeiter: ,,Wenn Sie mir nicht sofort den Urlaubsantrag unter-
schreiben, dann kiindige ich.” - Der Chef:, Ich sage IThnen morgen, wie
ich dartiber denke.”

e  Das ist die Chance des Jahres, unterschreiben Sie unten rechts.” -, Gute
Idee, das muss ich mal tiberdenken.”

Ubungssitze:

1. Sie wollten sich ja schon gestern entschieden haben.

Thre schlagfertige Antwort:

2. Dieses Buch miissen Sie unbedingt lesen.

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Du musst doch eine Meinung haben!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Haben Sie Zeit fiir mich?

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Was sollen wir tun, der Kunde ist aufRer sich!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Die List der Laszivitat

Die List der Laszivitdt ist eine wirkliche Geheimwaffe! Beinahe jeder ist
irritiert, wenn man auf einen Angriff flirtartig reagiert. Vor allem wenn
nicht klar ist, wie ernst es gemeint ist! Reagieren Sie auf die Errequng des
anderen {iberraschend positiv, als ob fiir Sie davon eine Anziehung aus-
ginge. Geeignet ist dies fiir viele Alltagssituationen, wichtig ist allerdings,
dass Sie sich in der Situation wohlfiihlen und sich zutrauen mit der neu
entstandenen Doppeldeutigkeit auch sinnvoll umzugehen.

Beispiele

® ,Reg dich doch nicht so auf!” - ,Ich kann nicht anders, ich finde dich
einfach aufregend.”
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e ,Schauen Sie mich bitte nicht so ernst an, Herr Grashiipfer!” - ,Bei Ihrer
ausgeprdgten Schonheit, Frau Schilfhuhn, ist es unméglich, Sie nicht
anzugucken.”

e , Bitte bewahren Sie doch die Ruhe, Frau Pelikan.” — ,, In Ihrer Gegenwart,

|4

Herr Haubentaucher, kann ich mich einfach nicht konzentrieren

Ubungssitze

1. Schau doch bitte auf die StraRe!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Werden Sie endlich verniinftig!

Thre schlagfertige Antwort:

3. Das macht mich wahnsinnig!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Hier ist es zu heiR.

Ihre schlagfertige Antwort:
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5. Nun drdngeln Sie doch mal nicht so!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Kontern

Hier geht es darum, den SpieR gekonnt umzudrehen, kontern und wenn es
geht auch zu iibertrumpfen. Diese Technik funktioniert nach dem Sandka-
stenprinzip, wenn sich Kinder streiten: ,Du bist doof!“ - ,,Und du bist noch

14

viel bloder!” Nur dass Sie das schoner formulieren sollten, zum Beispiel
~Ihnen mangelt es an Klugheit.” — ,,Das kann ich vollstindig zuriickgeben. “
Typische Situation: Krankungen, ,witzige Attacken”, wenn jemand Ihnen
eine Falle stellen mochte oder wenn Publikum dabei ist. Inshesondere eig-
net sich diese Technik, wenn Sie es mit Alpha-Tieren zu tun haben, denn
diese mochten immer gewinnen. Wichtig ist, dass Sie es nicht zu weit trei-
ben, das Ziel sollte immer sein, das Sie den anderen mit Ihrer Schlagfertig-
keit {iberraschen und vielleicht mit einem Augenzwinkern ,entschdrfen”,

sonst lassen sich Alpha-Tiere nicht so einfach auskontern.

Beispiele:

e ,Ich habe den Eindruck, Sie sind tiberfordert.” - ,Sie sollten nicht immer
von sich auf andere schliefSen.”

¢ Die neue Schwester sagt zum Oberarzt ,Sorry, aber ich kann Ihre Schrift
nicht lesen.” Der Mediziner erwidert: ,, Ich gebe Ihnen einen Monat, die
Schrift zu entziffern.” Die Replik der Schwester: ,, Ich gebe Ihnen eine
Woche so zu schreiben, dass ich es auch lesen kann.”

e FEin Kunde: ,Das, was Sie hier anbieten, das ist einfach zu teuer!” — Der
Verkdufer: ,,Dann geben Sie Ihr Geld wenigstens nicht fiir anderen Unsinn

“

aus.
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Ubungssitze

1. Ich wette, dass Sie es ohne meine Hilfe nicht schaffen!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Ich mochte nicht wissen, welche Strategie Sie morgen wieder vorschlagen.

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Ich werde dafiir sorgen, dass Sie hier nicht einen Moment langer bleiben.

Ihre schlagfertige Antwort:

4. So wie ich dich kenne, wirst du dich gleich beschweren!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Es sieht so aus, als ob Sie in Ihrer Entwicklung zuriick geblieben sind.

Ihre schlagfertige Antwort:
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Fille, die das Leben schreibt: Fall 4

. Wir behandeln alle Kunden gleich”

Falle, die das Leben schreibt, in diesem Fall ein Anzugkauf in Hamburg. Ich
war auf der Suche nach einem passenden Anzug fiir ein bestimmtes Event.
Der Versuch, den Preis fiir einen Marken-Anzug ein wenig nach unten zu
verhandeln wurde von dem Verkdufer mit dem folgenden freundlichen Hin-
weis pariert (MonckebergstraRRe in Hamburg, 19. August 2009): , Wissen Sie,
wir behandeln alle Kunden gleich. Egal ob Sie diesen Boss-Anzug bei uns in
Diisseldorf oder in Hamburg kaufen und unabhdngig davon, ob Sie gerade
einen guten oder einen nicht so guten Draht zu dem Verkdufer haben, bei uns
kostet der Anzug immer dasselbe.”

Wie hétten Sie schlagfertig reagiert, wenn Sie der Kunde gewesen waren?

1. Das Spiel mit der Pause

2. Lach-Technik
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3. Der Nachdenker

4. List der Laszivitat

5. Kontern

Merke

Jeder Witz, und damit auch jede witzige schlagfertige AuRerung, braucht einen
Uberraschungsmoment. Denken Sie nur an den Mann, der ein Nummernkonto in
der Schweiz eréffnen méchte. Der Schalterbeamte fragt leise: ,, Wie viel Geld wol-
len Sie anlegen?” -, Eine Million”, fliistert der Mann. Die Antwort des Bankers:
,In der Schweiz muss sich niemand seiner Armut schdmen.” Plotzlich ein anderer
Kontext, der Witz erfahrt seine Wendung. Sie bendtigen eine Situation, deren
Kontext zundchst eine bestimmte Richtung vorzugeben scheint. Dies legen Sie
dann blitzschnell ad acta und gehen iiberraschenderweise in eine véllig neue
Richtung. Das setzt eine gute Portion mentale Beweglichkeit voraus.
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Diese mentale Beweglichkeit konnen Sie jetzt trainieren ...

Weitergehende Ubung: Mal anders reagieren

Am einfachsten ist es, wenn Ihr Einfall so kreativ ist, dass Sie selbst hier-

von richtig iiberrascht sind. Sie brauchen es dann nur noch auszusprechen!
Aber das funktioniert natiirlich nur mit einem gut trainierten Denkapparat.
Wie Sie diesen jeden Tag neu so richtig auf Trab bringen konnen, erfahren
Sie nun im folgenden Abschnitt.

So bringen Sie Ihre grauen Zellen auf Trab

Montag Putzen Sie heute mit der »falschen« Hand die Zahne. Wenn Sie mit
offentlichen Verkehrsmitteln zur Arbeit fahren, addieren Sie alle Zahlen, die Sie
sehen. BeschlieRen Sie den Tag mit einer Partie Scrabble oder - falls Sie es noch
nicht kénnen - lernen Sie Schach.

Dienstag Duschen Sie morgens mit geschlossenen Augen. Probieren Sie einen
neuen Weg zur Arbeit oder zu ihren Freunden. Steigen Sie zwei Stationen friiher
aus. Heute sind Lifts und Rolltreppen tabu! Suchen Sie sich aus dem Duden fiinf
Fremdwdrter, die Sie noch nicht kannten. Ihre Aufgabe ist es, diese Worter noch
heute in Gesprachen mit Freunden und Kollegen unterzubringen.

Mittwoch Versuchen Sie, auf Ihrem normalen Arbeitsweg vorherzusagen, wie
das nachste Geschaft heil’t. Sprechen Sie mindestens drei Menschen an, die Sie
noch nicht kennen. Arbeiten Sie im Sitzen? Stehen Sie alle 20 Minuten auf und
strecken Sie sich.

Donnerstag Losen Sie ein Sudoku. Uberlegen Sie sich zu jedem Ihrer Kollegen,
wie sein Name riickwarts ausgesprochen wird. Besuchen Sie einen Yoga- oder
Aikido-Kurs. Oder probieren Sie irgendeine Sportart aus, die Sie noch nie ge-
macht haben.

Freitag Benutzen Sie an Ihrem Arbeitsplatz die Toiletten in einem anderen
Stockwerk. Denken Sie sich eine verriickte Geschichte zu jedem Menschen aus,
der Ihnen entgegenkommt.




So bringen Sie Ihre grauen Zellen auf Trab (Fortsetzung)

Samstag Halten Sie die Zeitung heute verkehrt herum. Wenigstens, wahrend
Sie die Kurzmeldungen lesen. Legen Sie in IThrem Wohnzimmer etwas an einen
anderen Platz - aber mit verbundenen Augen. Lernen Sie Ihren Einkaufszettel
auswendig. Kaufen Sie in einem Geschéft ein, in dem Sie noch nie waren.

Sonntag Lésen Sie ein anspruchsvolles Kreuzwortratsel, zum Beispiel das in der
ZEIT. Gehen Sie mit Freunden in einem unbekannten Park oder Wald spazieren.
Lesen Sie abends ein Buch, statt fernzusehen.

(Die Zeit, 20. Juni 2009)

Wer sein Gehirn trainiert, wird mit Schlagfertigkeit belohnt!
Was davon - oder auch dariiber hinaus - werden Sie also tatsdchlich tun?

Am Montag

Am Dienstag

Am Mittwoch
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Am Donnerstag

Am Freitag

Am Samstag

Am Sonntag
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Ein alter und erfahrener Lotse verliert sein Schiff

durch zu viel Selbstsicherheit.

Ein junger Lotse verliert es aus Unkenntnis und Mangel an Erfahrung.”
Daniel Defoe

7.1 Einleitung: Die Haltung signalisiert
Selbstsicherheit

Wer sich wie ein SchoRhund gebardet, darf sich nicht wundern, wenn ande-
re angreifen. Jeder, der sich klein macht, 1ddt andere ein, auf ihm herumzu-
trampeln. Eine aufrechte Haltung ist also mit entscheidend dafiir, wie viel
Respekt Thnen entgegengebracht wird. Aus Selbstverteidigungskursen weil’
man: Eine gebeugte und unterwiirfige Haltung fiihrt dazu, dass Sie - wenn
Sie nachts zu Fuld auf einer einsamen Strafle unterwegs sind - deutlich
hdufiger Opfer einer Attacke werden als bei einer selbstsicheren, aufrechten
Haltung. Kriminologen wiirden sagen, sie senden Opfersignale aus. Die
Wahrscheinlichkeit, dass der andere ein leichtes Spiel haben wird, steigt
fiir den Angreifer, wenn er Opfersignale wahrnimmt. GleichermaRen sinkt
sie, wenn er auf eine selbsthbewusste, schlagfertige Haltung trifft. Integritdt
schafft Sicherheit und Unverletzbarkeit, wie ein geschlossener Stahlkifig
auch als Faraday'scher Kéfig sicher vor gefdhrlichen Blitzschldgen schiitzt.

~Frau Miiller, also ich muss schon sagen, wenn man Sie so in Meetings be-
obachtet, Sie sind ja hier gewissermafSsen der Hausdrache!” - ,Danke fiir das
Kompliment, das ich gar nicht verdient habe!” Die Selbstverstandlichkeit,
etwas so positiv zu interpretieren, dass Sie sich dafiir bedanken (,,... Kom-
pliment ...”) und gleichzeitig selbstsicher etwas elegant zuriickweisen (...
ich nicht verdient habe ...”) ist schon ein sehr elegantes Vorgehen. Das ist
allerdings im Alltag selten zu beobachten, da ein selbstsicherer und auf-
rechter Gang nach wie vor eher selten zu sehen ist.
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Auch in Unternehmen und anderen groflen Organisationen ist dies immer
wieder zu besichtigen. So musste sich beispielsweise eine sehr gut ausge-
bildete promovierte Frau bei einer Konferenz in einer groRen Klinik un-
weit der polnischen Grenze den kollegialen Schmdhspruch ,So eine Frau
habe ich noch nie erlebt” anhéren, als der Kaffe nicht wie gewohnt auffor-
derungslos und zuvorkommend von weiblicher Hand gereicht wurde. Die
selbstbewusste Antwort gegeniiber dem Provinzler, der sein Bundesland
wohl noch nie verlassen hatte, fiel ihr dann ein wenig spater ein: ,, Das liegt
wohl daran, dass du auch noch nicht so weit rumgekommen bist.”

7.2 Selbstsicherheit - Politik

... leichte Irritationen eingerechnet”

Angela Merkel schopft auch immer wieder aus ihrem Selbstvertrauen. ,Ich
mdochte mich ganz herzlich bedanken fiir unsere gute Zusammenarbeit”, sagt
Sie vor 1.500 Gdsten in Bezug auf den anwesenden Giinther Oettinger und
fligt nach einer kurzen Pause hinzu ,,... leichte Irritationen eingerechnet”
(Stuttgarter Nachrichten, 2. Juli 2009). Dem vorausgegangen waren ,Wort-
meldungen” in der Offentlichkeit. Merkel, so war berichtet worden, hatte
~getobt”, als sie wahrend ihres Staatsbesuchs in den USA von Oettingers
Gedankenspielen zur Mehrwertsteuer erfuhr. Das Publikum applaudierte
also ob der Wortwahl ,Irritationen”, viele lachen, Oettinger eingeschlossen.
Merkel fuhr an die Gaste gewandt fort: ,,Jeder von Ihnen sitzt doch hier nur
und wartet. Was sagt sie denn nun, und nun sagt sie das, was sie denkt: dass
wir gut zusammenarbeiten. “ Beifall. Alles perfekt. Die drohende Funkstille
zwischen Merkel und Oettinger wich einer grofien Erleichterung.

Eine andere Episode. Angela Merkel bei der Talk-Sendung ,Anne Will” mit
weiteren Gasten. Der Studiogast Frank Mittelstdadt spricht vorwurfsvoll die
Kanzlerin an: ,Dass die Politiker endlich redlich mit uns umgehen, das im-
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merhin wiirde ich mir wiinschen.” — ,Haben Sie da Zweifel bei mir?*“, geht
Merkel in die Offensive. ,Nein, die Politik insgesamt, ich wollte das an nie-
manden direkt adressieren”, lenkte der junge Mann dann ein (Die Welt, 22.
Miérz 2009). Eine wichtige Klarstellung.

Das féllt dann besonders leicht, wenn Sie sich Gedanken dariiber machen,
worauf es in bestimmten Funktionen wirklich ankommt. Der ehemalige Vor-
standsvorsitzende der Deutschen Bahn AG, Hartmut Mehdorn, wurde auch
nicht daran gemessen, ob er als freundlicher Schaffner oder als gewissen-
hafter Lockfiihrer durchgehen konnte. Vielmehr stolperte er iiber eine Da-
tenaffare und trat am 30. April 2009 zuriick, um dem Unternehmen die
~Offentliche Vorverurteilung” nicht ,noch ldnger zuzumuten®. Auch seine
schlagfertigen AuRerungen zur Privatisierung der Bahn wie zum Beispiel
. Wir sagen: Lieber Aktiondr, wenn du uns kaufst, garantieren wir dir, dass
du die marktiiblichen Zinsen bekommst plus einen Schnaps drauf” konnten
ihm dann am Ende nicht mehr helfen.

Wie er es denn finde, dass nun der niedersdchsische Ministerprasident Chri-
stian Wulff vor ihm als beliebtester Politiker rangiere, wollte ein Reporter
von Joschka Fisher wissen. ,, Da wiirde ich an Ihrer Stelle mal Frau Merkel
fragen”, gab Fischer schlagfertig zuriick (Die Zeit, 3. Marz 2005). Joschka,
das war die Botschaft des Auftritts beim Landesparteitag der Griinen in
Koln, ist wieder ganz der Alte.

Ein Meister nicht nur der Diplomatie, sondern auch einer selbstsicheren
Haltung war und ist Hans-Dietrich Genscher, der riickblickend auf sein Le-
ben angesichts seines 80. Geburtstages auf seine mangelnden Sprachkennt-
nisse angesprochen wurde, als er sich fiir das Amt des AulRenministers ins
Rennen brachte. ,Ich habe mich um das Amt des Aufienministers, nicht um
das des Dolmetschers beworben” (Siiddeutsche Zeitung, 21. Mdrz 2007). Das
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hier dahinterstehende Prinzip ist der selbstsichere Umgang mit bestimmten
impliziten Rollenerwartungen.

Der damalige Kulturminister Wolfgang Hackel wurde beim Brandenburger
Fest in sibirischer Nacht nach der tieferen Bedeutung des neuen Schlag-
wortes ,Event” befragt. Die selbstsichere Antwort: ,Event ist, wenn etwas
passiert — wie hier!” (Die Welt, 1. Juli 2000).

In unserer Umfrage kam Andrea Ypsilanti mit immerhin rund 2 Prozent der
Stimmen auf Platz 14. Die SPD-Politikerin Andrea Ypsilanti war im Jahre
2009 einer breiteren Offentlichkeit bekannt geworden, als sie den inzwi-
schen mehrfach gescheiterten Versuch unternahm, Roland Koch als Mini-
sterprdsident von Hessen abzuldsen. Die demonstrativ zur Schau gestellte
Schlagfertigkeit hing dabei sehr stark mit einer inneren Siegerhaltung zu-
sammen, welche mit der rechnerischen Mehrheit und damit einer fiir Ypsi-
lanti absehbaren Bildung einer rot-griinen Minderheitsregierung in Hessen
einherging. Auf Johannes B. Kerners Frage, wer die Hessen-Wahl gewonnen
habe, antwortete sie in seiner Sendung: ,Ich!” Ypsilanti bekraftigte da-
mals zudem, dass sie fest davon ausgehe, dass eine Ministerprdsidentin
in Hessen an die Macht kommen werde (Die Welt, 31. Januar 2008). Als es
dann mit der Mehrheitsheschaffung doch nicht ganz reichte, wurde Andrea
Ypsilanti deutlich kleinlauter. Thre dereinst selbst- und siegessichere Pose
wurde dann sehr schnell zum Sympathiekiller. Demonstratives Selbstbe-
wusstsein und eine iiberzeugende Selbstsicherheit sind eben nicht dasselbe.

Demonstratives Selbstbewusstsein gereicht eben nicht immer zum Vorteil.
Ganz dhnlich auch Gerhard Schroder am Wahlabend, dem 18. September
2005, nach der Bundestagswahl. Vor laufenden Kameras kam es in der so-
genannten ,Elefanten-Runde” zu einem vielfach kritisierten Auftritt. Den
Medien wirft er eine Kampagne gegen sich vor. Er sei noch Bundeskanzler,
~auch wenn Sie dagegen arbeiten”, fahrt Schroder den ZDF-Chefredakteur
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Nikolaus Brender an. Und Angela Merkel mége , die Kirche im Dorf lassen”,
er werde Regierungschef bleiben. Schroder entschuldigte sich dann Tage
spater mit dem Hinweis, der Auftritt sei ,suboptimal”, aber dafiir ,ehrlich”
gewesen (Spiegel Online, 22.September 2005). Aber dieser Herangehens-
weise Schroders konnte man natiirlich auch Positives abgewinnen: , Ein
schlagfertiger, wehrhafter, eloquenter und auch mal wiitender Kanzler ist
besser als eine beleidigte Leberwurst” (Die Welt, 14. Mdrz 2004). Aber hier
hatte er es eindeutig iiberstrapaziert, die Sympathiewerte gingen in den
Keller. Aber auch in den Jahren zuvor hatte Schroder durchaus seine Hohen
und Tiefen. So bemerkte die Presse Ende 2002: ,,In den Tagen der Flut — und
dann fast durchgéngig bis zum Wahltag - erlebte die Offentlichkeit jedoch
nur noch in Ausnahmefillen den witzelnden, schlagfertigen Medienkanzler”
(Die Welt, 18. Dezember 2002). Das Prinzip Schrdder hatte sich verbraucht,
zu viel Machtdiinkel mischte sich in die im Grunde erfrischende Schlagfer-
tigkeit. Hier war und ist Schroder ein Gestriger, der den Charme der neuen
Schlagfertigkeit noch nicht wirklich begriffen hatte. Lediglich 1,22 Prozent
der Teilnehmer unserer Umfrage hielten Schrdder fiir im positiven Sinne
am schlagfertigsten. Ein paar Prozentpunkte hat er wahrscheinlich in den
letzten Tagen seines Daseins als Bundeskanzler selbst zerstort.

Cornelia Pieper machte als FDP-Generalsekretdarin Wahlkampf in Oberbayern
und kehrte zwischen zwei Auftritten in einem Gasthaus ein. Auf die Frage,
wie es denn geschmeckt habe, antwortete Frau Pieper: ,Gut. Besonders der
stidbalinesische Hartreis wird mir in Erinnerung bleiben.” Der Wirt verab-
schiedete sich leicht irritiert. Auf die nicht minder irritierten Blicke ihrer
Begleiter sagte Pieper dann drauBen vor der Tiir: , Ich wollte ihm nicht so
direkt sagen: Sie hdtten die Beutel ruhig linger im Wasser lassen kénnen.
Schlieflich will er doch FDP wdhlen, hat er mir gesagt” (Die Welt, 10. August
2003).
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7.3 Selbstsicherheit - Wirtschaft

... seid wiitend, wenn Euch jemand schldgt!”

~Eine der wichtigsten Eigenschaften im digitalen Zeitalter ist es, schlagfertig
zu sein, und es ist schwierig, genauso schlagfertig in einem Joint Venture zu
sein wie im eigenen Unternehmen”, meint der Sony-Chef Howard Stringer in
einem Interview (Die Welt, 28. August 2008). Wahrscheinlich ist man unter
Geschwistern auch schlagfertiger als unter Bekannten. Die BeiRhemmung
steigt, der innere Antreiber ,Sei freundlich” ist vor allem auf AuRenstehen-
de gerichtet. Wahrend einer Management-Konferenz war Stringers Parole
dann , Seid wiitend, seid wiitend, wenn Euch jemand schldgt!” (Die Welt, 28.
August 2008). Wenn das Selbstvertrauen einmal angeknackst ist, sollten
sich die Mitarbeiter iiber Emotionen die Kraft zuriickzuholen, um wieder
anzugreifen. Ein seltener und wahrhaft interessanter Management-Ansatz!

7.4 Selbstsicherheit - Jiingere Geschichte
... Sie gehen am Kern der Sache vorbei!”

Der CDU-Abgeordnete Dr. Dresbach wurde wdhrend seiner Rede mehrfach
von sozialdemokratischen hinterbanklerischen Zwischenrufen unterbro-
chen. SchlieRlich sagte er: ,Herr Kollege, ich verstehe Ihre Zwischenrufe
nicht — aber Sie gehen am Kern der Sache vorbei!” (Weller, 1973, S. 68)

In einem HO-Laden in Leipzig hdngt ein grofRes Bild des ,Staatsprdsi-
denten”. ,,Nanu, wer ist denn das?”, fragt ein Kaufer und zeigt auf das Bild.
.Ist das der Besitzer Ihres Ladens?” — , Nein, nur der Kassierer”, antwortet
die schlagfertige Verkduferin (Die Zeit, 22. Juni 1950).
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7.5 Selbstsicherheit - Sport

... nichts ist so hart wie meine Selbstkritik.”

Auf die Frage, ob er keine Angst habe, dass seine Personlichkeit unter dem
hoheren Druck aus dem Dortmunder Umfeld leiden konne, reagierte der
FulRball-Trainer Jiirgen Klopp gekonnt mit: ,Alles, was aus dem Umfeld
kommen kénnte, kann nicht so hart sein wie meine Selbstkritik” (24. Mai
2008). Auch das konnte natiirlich Stress erzeugen, wiirde Klopp es hier
nicht so locker und unbeschwert vorbringen. In dem Moment, wo Klopp
seinen mutmaRlichen Hang zur Selbstkritik dffentlich macht, gibt es nichts
mehr, was er verbergen miisste. Beste Voraussetzungen, um ein Interview
im Sinne der neuen Schlagfertigkeit selbstsicher und mit der notwendigen
Leichtigkeit weiterzufiihren. Den letzten Punkt werde ich in Kapitel 9 noch
eingehender beleuchten.

Bernie Ecclestone iiber Michael Schumacher nach seinem letzten Formel-
1-Rennen in Brasilien: ,Er war zum Beispiel fiir die Medien nicht immer so
zugdinglich, wie ich mir das vorgestellt habe. Er hat sich ziemlich abgeschot-
tet. Ich habe mal gesagt, dass ich manchmal das Gefiihl habe, er macht ein
Interview mit sich selbst, nimmt es auf — und wenn dann jemand kommt,
der ein Interview von ithm will, spielt er die Kassette vor. Er hat sich immer
sehr genau tiberlegt, was er sagen will. Wenig spontan. Er kam sehr gekiins-
telt heriiber. Aber so habe ich ihn gar nicht kennengelernt. Er ist ein sehr
schlagfertiger Bursche und hat Humor” (Die Welt, 21. Oktober 2006). Bemer-
kenswert ist der Unterschied zwischen der Kommunikation nach aullen, wo
ein Michael Schumacher sich stets um Korrektheit und Perfektion bemiiht
hat, zu einem Michael Schumacher, der sich privat offenbar humoristisch
durchaus ausleben kann, vermutlich weil das dann auch ein Umfeld ist, in
dem es keinen Anlass zu Verunsicherungen gibt.

196 | Kapitel 7: Fiinftes Prinzip - Selbstsicherheit



7.6 Selbstsicherheit — Altere Geschichte

“

... keine Unterrécke, sondern Combinations

Katharina ,Kathinka” von Oheimb war eine der ersten weiblichen Abge-
ordneten im 1. Reichstag der Weimarer Republik. Kurt Tucholsky hat ihr
ein eigenes Gedicht gewidmet (,An Frau von Oheim”). Bekannt wurde sie
jedoch durch ein Dementi. Eine Frau kritisierte ihre , Unterrock-Politik”.
Sie erwiderte schlagfertig: ,Ich trage keine Unterrdcke, ich trage Combi-
nations” (Die Zeit, 1. Mai 1952). Hier wird deutlich, dass die Moglichkeit,
Dinge sicher umzuformulieren, nicht neu ist. Es zeigt aber auch, dass es ein
hervorragender Weg ist, selbstsicher mit einem Hieb unter die Giirtellinie
umzugehen.

Und nicht umsonst ist dieses Prinzip immer wieder in den schlagfertigen
Formulierungen bekannter Zeitgenossen anzutreffen. Elf Jahre lang arbei-
tete der amerikanische Physiker Leon Lederman, der 1988 den Nobelpreis
flir Physik erhielt, zum Beispiel mit beispielhafter Geduld an einem Ex-
periment, bis er im Friihjahr 1977 die Entdeckung eines neuen Teilchens
verkiinden konnte. Er nannte es , Ypsilon”. Als er es beim Kongress der
Europdischen Physikalischen Gesellschaft Juni 1978 in Budapest vorstellte,
brach mitten in seinem Vortrag die Elektrizitatsversorgung der Stadt zusam-
men, worauf Lederman schlagfertig kommentierte: ,Das kénnte ein Zeichen
Gottes sein, der denkt, wir riicken seinen Geheimnissen zu nahe” (Die Zeit,
19. Mai 1978). Hier sieht man, dass sich kleine Missgeschicke oder Schick-
salsschldage mit der notigen Portion Selbstbewusstsein in etwas Positives
umdeuten lassen. Gewiirzt mit einer Prise feiner Selbstironie ist das Ganze
dann eine sehr angenehme und unterhaltsame Form der Kommunikation.
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Offensiv zu sein hieRe, sich auf das Beispiel der beriihmten Hetdre Phryne
zu besinnen, welche im vierten Jahrhundert vor Christus in Griechenland
gelebt haben soll. Phryne spielte virtuos mit der Macht ihrer Schonheit
und war dabei zugleich witzig, schlagfertig und auf eine herausfordernd-
riskante Weise selbstsicher. Deswegen galt sie in ihrer Bliitezeit als die Re-
prasentantin der Liebesgottin Aphrodite und angeblich soll niemand in der
Lage gewesen sein, ihren Reizen zu widerstehen. Vielleicht ja auch ihrer
Schlagfertigkeit, denn diese hat eben auch so ihre Reize. Aber nein, die
Geschichte ist dann doch etwas anders iiberliefert. Als Phryne, wegen Gott-
losigkeit angeklagt, vor Gericht stand und die Waage sich schon zu ihren
Ungunsten zu neigen begann, entschied ihr Verteidiger den Urteilsspruch
der Richter sofort und in einer einzigen Sekunde, indem er auf Phryne
zuging, die Schulterspangen ihres Kleides loste, sodass sie mit nacktem
Oberkorper dastand, und fragte, ob ein solches Geschopf der Gotter gottlos
sein konne. ,, Und die Richter ergriff heilige Scheu, sodass sie nicht wagten,
die Verkiinderin der Aphrodite zu verurteilen” (Die Zeit, 5. Februar, 1982).

7.7 Selbstsicherheit - Gesellschaft

“

... das wdre mir in meiner Galerie nicht passiert.

Besondere Situationen erfordern eine besondere Kommunikation. Kaum
hatte sich die Maschine auf 8.000 Meter hochgeschwungen, da meldete
sich Roberto Grecchi zu Wort und kiindigte eine ,besondere Uberraschung”
an, die zweifellos in die Annalen sowohl der Luftfahrtgeschichte wie auch
des Kunsthandels eingehen diirfte. Die Weltpremiere des ersten ,Air-Art-Sa-
lons”, einer fliegenden Ausstellung zeitgendssischer Kunst. Dann bereitete
Ursula Lichter, Inhaberin einer bekannten Frankfurter Galerie, die stau-
nenden Fluggdste schonend auf die unerwartete, geradezu {iiberfallartige
Begegnung mit Pop-Art und sonstigen Kostproben avantgardistischer Kunst
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vor: , Wir zeigen Ihnen Bilder von Malern, die mit dem Flugzeug aufgewach-
sen sind. Sehen Sie einfach hin, und finden Sie es schén oder scheuflich.” Als
der Caravelle-Diisenjet die Alpen iiberflog und die Maschine zu schaukeln
anfing, sprach der Kapitdn ein Machtwort und stoppte die Vernissage fiir
eine halbe Stunde. , Das wdre mir in meiner Galerie nicht passiert”, kom-
mentierte Ursula Lichter schlagfertig (Die Zeit, 16. August 1968).

7.8 Selbstsicherheit — Regionales
Ich helfe meinem Kollegen!”

Auf dumme Fragen reagiert der Kolner nicht schroff und abweisend, son-
dern schlagfertig und oft so, dass der Frager selbst dumm dasteht.

Beispiel:

Drei Arbeitslose stehen tatenlos auf der Strafse herum. Ein Passant kommt
vorbei und fragt den ersten: , Was tun Sie hier?” - ,Ich diinn nix.” - ,Und
Sie?”, fragt er den zweiten. - ,Ich guck zu.” — ,,Und Sie?”, fragt er den drit-
ten. — , Ich helf meinem Kollegen” (Die Zeit, 30. Januar 1976).

Vielleicht sollten wir dieses Prinzip ,im Windschatten dahingleiten” nen-
nen, jedenfalls ist es, um hier mit gdngigen Vorurteilen aufzurdumen,
nichts, das nur auf Manner beschrankt ware.

fIberhaupt, die Frauen. Rheinldnderinnen sind clever, sie sind unabhéangig,
und wer ihren Zorn wecken will, nennt sie , herrschstichtig”. Sprache man
sie darauf an, wiirden sie nur laut lachen. Aber genau das mache , diese ge-
heime Gesellschaft von Flussnymphen so gefdhrlich”. Das jedenfalls hat der
New Yorker Schriftsteller Dirk Wittenborn festgestellt. Lange Zeit glaubte
er, dieser Frauenschlag sei nur im Rheinland anzutreffen. Ein Zwischen-
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stopp in Bochum belehrte ihn jiingst eines Besseren. Dort beeindruckte ihn
die schlagfertige Verkduferin einer Frittenbude so stark, dass er seitdem
nur noch von den Frauen an Rhein und Ruhr spricht (Die Welt, 20. August
2006).

7.9 Selbstsicherheit - Medien

... mein grofiter Wunsch, im Bikini zu moderieren!”

Die Tagesthemen-Moderatorin Caren Miosga bewies ihre Fahigkeit, schlag-
fertig Interviews zu fiihren, zundchst bei der kritischen Mediensendung
~Zapp”. Ein Ausschnitt von ,Zapp” mit Caren Miosga und Studiogast Olaf
Scholz: ,Ist das Beschdnigen von Wahlverlusten ein Einstellungskriterium
fiir Generalsekretdre?” Olaf Scholz: ,Ja.” Als Caren Miosga sich mit dem
Schauspieler Rolf Zacher traf, wollte der gleich ein bisschen mehr: , Kannste
mir nicht ein Bild von dir mal schicken? Eins aus dem Urlaub, im Bikini. Jetzt
sei nicht so priide”. Caren Miosga: ,Ich bin doch nicht priide!” Rolf Zacher:
~Was denn?” Caren Miosga: ,Ich hab nur keinen Bikini.” Miosga spater: , Es
war schon immer mein grofiter Wunsch, mal im Bikini zu moderieren” (Die
Welt, 15. Juli 2007).

Wie angstfrei sie Monologe zu unterbinden weifl, demonstrierte sie indes
im vergangenen Herbst bei der Moderation einer festlichen Abendveran-
staltung des Verbands der Zeitschriftenverleger. Getreu dem Motto , When
too perfect, lieber Gott bose” hatte Sie es gewagt, den Verbandsprdsidenten
Hubert Burda zu vergrdtzen. Caren Miosga hatte gewagt, ihn kurzerhand zu
unterbrechen, als er beim Begriilungsgesprach zu einem ausschweifenden
Monolog ansetzen wollte (Die Welt, 15. Juli 2007). Eine Eigenschaft hat
Caren Miosga mit Anne Will gemein, es ist ihr Hang zur Siiffisanz. Ironie ist
nach Miosgas Ansicht ,das beste Mittel, um etwas zu kommentieren” (Die
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Welt, 4. April 2007). Dominanz und Selbstsicherheit gehen hédufig miteinan-
der einher und deswegen ist eine gewisse Dominanz durchaus vorteilhaft,
wenn Sie sich nicht von der Gegenseite vereinnahmen lassen mochten.

Ganz anders ist hingegen die folgende Episode. Ein Berater der erfolg-
reichsten TV-Serie der Science Fiction soll einmal auf die Frage geantwortet
haben, wie denn der Antrieb des ,Raumschiffs Enterprise” funktioniere:
.Danke, ganz ausgezeichnet” (Die Welt, 16. April 2007). Das ist aus energie-
politischer Sicht sicherlich unbefriedigend, aber ohne Zweifel eine durchaus
schlagfertige Antwort! Das Prinzip dahinter: Immer den Teil der Aussage
unterstiitzen, der fiir Sie in diesem Moment gerade einleuchtend ist.

Es gibt Hinweise darauf, dass Schlagfertigkeit auch so etwas ist wie eine
Pose oder eine Rolle. So sagt die Schauspielerin Sally Hawkins {iber ihre
Rolle als bezaubernde Hauptdarstellerin aus Mike Leighs irritierend optimi-
stischer Komddie Happy-Go-Lucky: , Es hort sich wahrscheinlich furchtbar
kitschig an, aber es war herrlich, Poppy zu sein. Selbst wenn ich mich mal
miide oder schlapp gefiihlt habe, hat sie mich da sofort wieder rausgezogen.
Ich konnte mich gar nicht dagegen wehren” (Die Welt, 14. Februar 2008). Es
fallt uns also moglicherweise leichter schlagfertig zu sein, wenn wir eine
Rolle spielen. Rollen entschuldigen das eigene Verhalten, geben eine Be-
griindung fiir ungewohnliche Verhaltensweisen.

Und es gibt immer wieder Félle, wo im Grunde schlagfertige Menschen in
dieser Hinsicht vollig versagen, wenn sie {iberfordert sind und in Stressmu-
ster zuriickfallen. Beispiel Stefan Effenberq: , Wdhrend er bei ,Schlag den
Raab’ jede Sekunde prdsent und schlagfertig ist, blieb er im Re-Import seiner
eigenen Sendung seltsam blass” (Die Welt, 14. Mdrz 2009).
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Alle, die regelmaRig auf der Biihne stehen, miissen schnell reagieren. , Wa-
rum haben Sie Ihren Hund nicht mitgenommen?”, wurde der als , springle-
bendiges Urgestein” bekannte Kabarettist und Liedermacher Hans Scheibner
noch im Zuschauerraum von Kundigen gefragt, bevor er auf die Bithne kam.
. Der konnte seinen Text nicht”, antwortete dieser prompt (Die Welt, 23. Juni
2003). Der Mensch unterscheidet sich von den Tieren dadurch, dass er sich
seiner selbst bewusst ist. Denken Sie und hatten sich damit diese raffinierte
Moglichkeit einer selbstbewussten Replik genommen.

7.10 Wirkung: Wie funktioniert das Prinzip Selbst-
sicherheit?

Die Bedeutung von Glaubenssatzen

Menschen, deren Integritdt in der Kindheit nicht verletzt wurde, die bei ih-
ren Eltern Schutz, Respekt und Ehrlichkeit erfahren duften, sind spdter in
der Regel intelligent, sensibel, einfiihlsam und empfindungsfahig (Feichtin-
ger, 2003, S. 172). Sie haben damit beste Voraussetzungen, um instinktiv
Angriffe, Ubergriffe und sonstige Fairnessverletzungen sehr klar als solche
zu erkennen und offensiv damit in der Kommunikation zu arbeiten.

Haufig sind es sogenannte Glaubenssdtze, die uns davon abhalten, eine
machtvolle Haltung einzunehmen, zum Beispiel , dagegen kann ich nichts
machen”, ,in der Offentlichkeit kann ich mich nur blamieren” oder ,die
sind mir iiberlegen”. Hier ist der erste Schritt zur Besserung die Einsicht,
dass Sie den einen oder anderen Glaubenssatz hinterfragen. Haufiqg ist dies
auch stark mit Threr Selbstwirksamkeitsiiberzeugung verbunden. Die Psy-
chologen sprechen von Kontrolliiberzeugung oder ,Locus of Control”. Bei
diesen Konzepten geht es um die Attribution der Kausalitdt, also die Frage,
welchen Umstédnden sie Erfolge und Misserfolge zuschreiben.
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Hierzu ein Beispiel: £in Anlageberater auf die Frage: , Haben Sie eigentlich
einen dankbaren Beruf?” — ,Nur mit MafSen. In einem von 15 Fillen verlie-
ren die Klienten durch meinen Rat und tragen mir das lebenslang nach. In
14 Fillen, in denen sie gewinnen, schreiben sie sich das selbst zu” (Weller,
1973, S. 240).

Locos of Control - Ihre Selbstwirksamkeitsiiberzeugung
Lassen Sie uns dies ein wenig weiterdenken. Der sogenannte ,Locus of
Control” ist ein psychologischer Begriff, der sich auf die Annahmen oder
Glaubenssdtze bezieht, wo die Ursachen fiir positive oder negative Ergeb-
nisse liegen. Personen mit einem starken internen ,Locos of Control” gehen
generell davon aus, dass bestimmte Ereignisse oder Entwicklungen vorwie-
gend auf das eigene Verhalten und die eigenen Handlungen zuriickzufiih-
ren sind. Menschen mit einem starken inneren ,Locos of Control” suchen
aktiver als andere nach Informationen und Wissen, das hilfreich ist, die
eigene Situation zu optimal meistern. Wir gehen davon aus, dass Menschen
mit einer solchen positiven Kontrolliiberzeugung hinsichtlich der eigenen
Wirksamkeit sich auch eher eine schlagfertige Antwort zutrauen, weil sie
davon iiberzeugt sind, dass sie die Folgereaktionen auch besser in ihrem
Sinne beeinflussen kénnen. Uberpriifen Sie also Ihre Kontrolliiberzeu-
gungen, es lohnt sich!

Ein starker innerer ,Locos of Control” wird iibrigens von Angreifern auch
gerne als Schwiache genutzt. Wenn Sie einen starken inneren ,Locos of Con-
trol” haben, dann kann das dazu fithren, dass Sie eine Kritik an Ihrer Per-
son ernst nehmen und {ibersehen, dass damit Thr Gesprachspartner nur von
eigenen Schwachen ablenken mdchte oder eine Niederlage in der Sachebe-
ne vermeiden will. Dieses kann ihm leicht gelingen, denn aufgrund Ihrer
Kontrolliiberzeugung sind Sie ja davon {iberzeugt, dass vieles von Threm
eigenen Verhalten abhdngt, und Sie sind daher auch offener fiir derartige
Kritik, besonders wenn Sie das Ziel haben, an Ihrem Verhalten zu arbeiten.
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Eine realistische Selbsteinschatzung ist somit die beste Voraus-
setzung fiir eine selbstsichere und ausgeglichene Personlichkeit.

Verteidigungshaltung bei schwankender Selbstsicherheit
Studien haben gezeigt, dass Menschen mit schwankender Selbstsicherheit
eher dazu neigen, sich bei kritischen Fragen lebhaft verbal zu verteidigen,
als solche, die ein bestdndig gutes Selbstwertgefiihl haben. Forscher sehen
darin den Versuch, die eigenen Selbstzweifel zu beruhigen. Das bekommt
natiirlich das Gegeniiber mit, sie bieten mit solchen Verteidigungsmustern
also eine richtig schone Breitseite. Das ist wie Blut im Wasser, das lockt
garantiert Haie an.

Aber nicht nur der Blick nach innen ist hier entscheidend. Richtig schlag-
fertig wirken Thre Worte nur dann, ,wenn Sie auch in Ihrer Korpersprache
Festigkeit demonstrieren, ... denn wenn Sie Selbstsicherheit ausstrahlen,
dann wirken Sie auch weniger beeinflussbar” (Rybortz, 2008, S. 21).

Auch scheint Schlagfertigkeit in einem positiven Zusammenhang mit dem
Ergebnis von miindlichen Auswahlgesprachen von Stipendiaten zu stehen:
~Schlagfertig, natiirlich und zielstrebig”, das sind Eigenschaften, die bei den
Priifern gut ankommen (Die Welt, 16. Februar 2008).

In einem Artikel mit der Uberschrift , Was tun, wenn die Frau plétzlich mehr
verdient?” wird Paaren empfohlen, i{iber ihre neue finanzielle Situation ge-
geniiber anderen nicht zu liigen, aber dennoch Diskretion zu bewahren.
Fiir den Fall, dass sich AulRenstehende iiber den schlechter verdienenden
Ehemann lustig machen, sollten beide Partner dann ein paar schlagfertige
Bemerkungen auf der Lippe haben, die die ,Situation retten und die Dis-
kussion am Partyabend im Keim ersticken” soll (Welt am Sonntag, 27. Mai
2007). Zum Beispiel: , Wir sind jetzt beruflich in einer dhnlichen Situation,

Ju

daran sieht man, dass die Emanzipation auch bei uns angekommen ist
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Hier zeigt sich, dass eine innere Haltung nach dem Motto , Wir haben et-
was zu verbergen, hoffentlich merkt es keiner” natiirlich auch einen Anlass
bereithdlt, sich schlagfertige Formulierungen zurechtzulegen. Mit einem
anderen Wertesystem ausgestattet, kommt man auch zu anderen Schliis-
sen: , Wir haben uns wirklich kostlich amiisiert iiber den Tipp, man sollte
sich ein paar schlagfertige Bemerkungen fiir den Partyabend ausdenken. Uns
sind keine eingefallen. Wofiir oder wogegen denn auch?” (Welt am Sonntag,
3. Juni 2007).

Je mehr Dinge Sie in Threm Leben, Threm Verhalten, in der Art und Weise
Threr Arbeit, an sich selbst auszusetzen haben, desto anfdlliger werden Sie
natiirlich fiir die Idee, man miisse sich fiir irgendwelche Situationen das
eine oder andere zurechtlegen.

Und vielleicht empfinden manche Menschen bestimmte AuRerungen dann
auch eher als Angriff und fiihlen sich entsprechend gestresst. Generell stellt
sich die Frage, was einen eigentlich hier in einen Stresszustand versetzt.
Zum einen muss die aktuelle Situation bewertet werden. Zum anderen gera-
ten Sie unter Zeitdruck, weil Sie natiirlich mdglichst schnell etwas Passendes
antworten mochten. Das hemmt die eigene Kreativitdt. Denn bei Stress ist
alles auf Kampf oder Flucht ausgerichtet, im urspriinglichen korperlichen
Sinne. Pfiffige Bemerkungen sind im physiologischen Stress-Repertoire als
Mittel der Wahl leider einfach nicht vorgesehen!

Was sind dariiber hinaus Griinde fiir mangelnde Selbstsicherheit? Vor allem
negative Glaubenssitze. Solche Glaubenssitze sind verinnerlichte Uberzeu-
gungen wie:

e Die anderen sind besser als du.

e Tu genau das, was dir gesagt wird.
e Sei brav und artig, nur dann wirst du belohnt.
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e Das kriegst du nicht hin.
e Davon hast du keine Ahnung.

Diese Uberzeugungen steuern dann iiber verschiedene innere Mechanismen
unser Handeln. Die Alternative hierzu sind positive, bejahende Glaubens-

sdtze wie

e Ich bin in der Lage, mir Respekt zu verschaffen.

Die Lacher kommen immer o6fter auf meine Seite.
e Wer sich nicht wehrt, lebt verkehrt.

Ich bin ok!

Was ich will, das gelingt mir auch.

Trotz frithkindlicher Pragung ist mangelndes Selbstwertgefiihl kein un-
korrigierbares Schicksal. Generell gilt: alles, was erlernt wurde, kann auch
wieder verlernt werden! Und all das, was noch nicht erlernt wurde, kann er-
lernt werden! Manche Menschen ziehen Angriffe nur so an. Sie wirken eher
zurlickgenommen, schauen verunsichert und nehmen fiir sich selbst wenig
Raum ein. Diese Personen zeichnen sich dadurch aus, dass sie sich oft und
zudem auch noch grundlos entschuldigen , Tut mir Leid, entschuldigen Sie
bitte, aber ich ersticke selbst in Arbeit, ich kann den Bericht nicht sofort fiir
Sie schreiben.” Dariiber hinaus neigen diese dazu, im Konjunktiv zu spre-
chen: ,Ich wiirde gerne”, ,hdtten Sie bei Gelegenheit eventuell mal Zeit fiir
mich”. Weiterhin sind oft auch grundlose Selbstherabsetzungen zu beob-

z

achten: , Ich bin kein Experte auf dem Gebiet ...”, ,ich meine blofs ... etc.

Sie wollen es sich natiirlich mit niemandem ernsthaft , verscherzen”, schon
gar nicht mit Threm Vorgesetzten. Also sind Sie lieber still und vermeiden
einen moglichen Konflikt. Der Arger bleibt jedoch bei Thnen. Sich selbst
mal einen Ruck geben und Mut zur Frechheit entwickeln, darauf kommt es
an. Wenn wir nicht deutlich machen, wann ein Gegeniiber zu weit gegangen

206 | Kapitel 7: Fiinftes Prinzip - Selbstsicherheit



ist, konnen wir in Zukunft auch nicht erwarten, dass sie in Zukunft Riick-
sicht auf uns nehmen und uns Respekt entgegenbringen - das Gegeniiber
verliert den Respekt vor uns.

7.11 Ubungsteil: Selbstsicherheit mobilisieren und
Attacken meistern

Wie konnen Sie iiber mehr Selbstsicherheit verfiigen und was konnen Sie
tun, wenn andere Ihnen Ihr Selbstvertrauen nehmen wollen? In diesem
Ubungsteil erlernen Sie Techniken, die es Ihnen erlauben, Ihr Selbstver-
trauen zu mobilisieren und Attacken, welche sich gegen Ihre Person richten,
effektiv zu meistern. Im Einzelnen lernen Sie hier die folgenden Techniken
kennen: 1. Ich-konnte-wenn-ich-wollte-Technik, 2. Glaubenssitze formu-
lieren, 3. Fokus auf den anderen, 4. Gefiihle unterstellen sowie 5. Sigmund
Freud sein. In der weitergehenden Ubung kénnen Sie ein positives Selbst-
konzept verankern.

1. Ich-konnte-wenn-ich-wollte-Technik

Diese Technik macht sich das gefliigelte Wort von Gerhard Schréder zunut-
ze, welches er immer wieder, auch gern im Beisein von Journalisten formu-
lierte: , Wenn ich jetzt sage wiirde, was ich denke, dann hdtten wir alle etwas
zu lachen.” Selbstbewusst, nicht unsympathisch und als effektive Waffe
inshesondere gegen indiskrete Journalisten-Fragen hat sich diese Formel
auch in der Schroder'schen Kanzlerschaft bewdhrt. Diese Haltung wurde
hier etwas verallgemeinert: Ich konnte, wenn ich wollte. Natiirlich wollen
Sie nicht, aber Sie konnten eben. Und da Sie es ja nicht tun wiirden, ist es
auch nicht tiberpriifbar. Bleibt es das, was es ist: ein selbstsicherer Umgang
mit Unterstellungen oder Angriffen, iiber deren Ernsthaftigkeit Sie nicht
diskutieren mochten.
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Beispiele:

e Abends im Fitnessstudio: , 0h, dicke Aktentasche dabei, nehmen Sie sich
noch was zu Lesen mit nach Hause?” -, Ich konnte die ganze Nacht lang
Akten studieren, aber ich habe was Besseres vor, ganz tief zu schlafen
ndmlich!”

e Sie erinnern mich irgendwie an Otto Waalkes” -, Ich kénnte jetzt seinen
Gang imitieren, aber ich muss Sie enttduschen, heute bin ich nicht in der
Stimmung dafiir.”

e  Sie Verschwender!” — , Vielleicht konnte ich tatsédchlich etwas sparsamer
sein, aber um ehrlich zu sein, so macht es einfach mehr Spaf.”

Ubungssitze:

1. Wollen Sie nicht auch mal ein Oberklasseauto fahren oder konnen Sie sich
das gar nicht leisten, Herr Wiihler?

Thre schlagfertige Antwort:

2. Hier miissten noch 500 Blatt kopiert werden, Frau Pistolenkrebs, Sie
sehen doch so aus, als ob Sie das locker schaffen konnten?

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Abends sind Sie doch sicherlich noch im Dienst, wer wird denn da ein
nettes Glaschen Wein ausschlagen wollen, Herr Gabelbock?

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Das ist doch eine honorige Sache, unsere Weihnachtsfeier in die Hand zu
nehmen, machen Sie das wieder, Frau Meise? Das letzte Mal hat das doch
auch so im GroRen und Ganzen hingehauen ...

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Jetzt schlagen Sie doch zu, unser Schwarzwalder Kirschkuchen hat noch
niemandem geschadet, Herr Knochenfisch!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Glaubenssatze formulieren

Glaubenssitze sind in einem Wort zusammengefasste Uberzeugungen oder
Grundannahmen wie: , Geld verdirbt den Charakter.” Auch Redensarten oder
Sprichworter konnen zu Glaubenssdtzen werden, zum Beispiel: ,, Lieber den
Spatzen in der Hand als die Taube auf dem Dach” oder ,,Der Glaube versetzt
Berge”. Bei dieser Technik formulieren Sie die AuRerungen IThres Gegen-
iibers oder die Merkmale einer Situation in Form eines solchen Glaubens-
satzes. Damit lenken Sie die Aufprallenergie eines Angriffs raffiniert in
eine andere Richtung und bringen den weiteren Verlauf der Konversati-
on auf allgemeinere Themenfelder. Diese Technik eignet sich insbesondere

Kapitel 7: Fiinftes Prinzip - Selbstsicherheit | 209



fiir undifferenzierte AuRerungen oder pauschale Vorwiirfe. Wenn Sie diese
Technik geschickt einsetzen, kénnen Sie auch ungewdhnliche Situationen
zur Sprache bringen.

Im Sinne der neuen Schlagfertigkeit gehen Sie damit in die Offensive und
bauen eine hoffentlich humorvolle Briicke zu Ihrem Gegeniiber. Denken
Sie zum Beispiel an eine Konditorei, in der sich seit 30 Jahre nichts an der
Einrichtung gedndert hat. Sie konnten hier zum Beispiel bemerken: ,Sie
arbeiten hier ja ganz erfolgreich nach dem Motto: das 20. Jahrhundert ist
noch nicht vorbei!” Allerdings: Der Ton macht die Musik. Nur dann, wenn
der andere wirklich gerne und am besten herzlich mitlacht, haben Sie ge-
wonnen.

Beispiele:

e Hier sieht es extrem unordentlich aus! Wie konnen Sie so arbeiten?” -
»Sie haben die Auffassung, Ordnung ist das halbe Leben.”

e ,Diesen Strich auf dem Plakat musst du viel stédrker machen!” -, Ich
verstehe, Du glaubst, eine Aussage muss immer noch einmal deutlich
hervorgehoben werden. “

e Sie sind schon wieder drei Minuten zu spdt!” - ,, Aha, Sie meinen der
Erfolg kommt mit der Piinktlichkeit.”

Ubungssitze:

1. Sie sind ein richtiger Pfennigfuchser, Herr Zwergwal!

Thre schlagfertige Antwort:
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2. Schnelligkeit ist Ihre Starke nicht, Frau Seeotter.

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Sie halten sich wohl fiir den absoluten Uberflieger, Herr Riisselspringer.

Thre schlagfertige Antwort:

4. Es geht Thnen wieder einmal nicht um die Sache, Frau Wasserschwein.

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Sie sind ein Halunke!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Fokus auf den anderen:

Die Technik Fokus auf den anderen ist ein Umkehrung der Perspektive. Nicht
Sie, sondern der andere steht nach Ihrer AuRerung im Mittelpunkt. Beliebte
Formulierungen, um dies zu erreichen, sind:

e Wenn Sie das so sagen, frage ich mich, wie das so bei Ihnen ist mit ...

¢ Ja, interessant, bei Ihnen zum Beispiel ist mir aufgefallen ...
e Betrachten wir doch einmal Thre Person ...
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Wichtig hierfiir ist, dass Sie angesichts einer vorhergegangenen Unterstel-
lung kein schlechtes Gewissen empfinden. Mit anderen Worten, Sie tun im
Sinne des ,Locus of Control” gut daran, fiir eine Misere oder einen Misser-
folg nicht selbst Verantwortung zu iibernehmen. Und oft haben die Vorwiir-
fe, die Sie zu horen bekommen, sehr viel mehr mit jener Person zu tun als
mit Thnen. Fiihrungstrainer sagen gerne: ,Was Paul {iber Paula sagt, sagt
mehr {iber Paul als iiber Paula.”

Beispiele:

e In Anlehnung an die Episoden zwischen Schmidt und Feuerstein: ,,So
wie Sie den Wein ausschenken, betrachte ich ihn schon als getrunken!“-
., Wenn Sie nicht so gierig gucken wiirden, wdre der Wein vielleicht
geniefSbar.”

e Sie haben ja keine Ahnung, Herr Maulwurf!” - ,,Was sind denn so Ihre
Interessensgebiete, Frau Pavian?”

e ,Du siehst aber ganz schén miide aus!” -, Gut beobachtet, wann hast du
denn das letzte Mal so richtig schon ausgeschlafen?”

Ubungssitze:

1. Sie sind immer so zuriickhaltend!

Thre schlagfertige Antwort:

2. Sie sind immer so ungeduldig!

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Nun bleiben Sie doch mal locker!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Also auf Ihr Niveau begebe ich mich nicht!

Thre schlagfertige Antwort:

5. Sie riechen irgendwie seltsam!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Gefiihle unterstellen:

Es gibt viele Definitionen von Gefiihlen. Ich sage in Trainings gerne, dass
in dem Moment, wo starke Gefiihle da sind, etwas fiir jemanden so wichtig
ist, dass es eine korperliche Entsprechung bekommen hat. In Mitarbeiter-
gesprachen einen Gefiihlszustand bei dem anderen anzusprechen, kann Sie
schnell zu des Pudels Kern bringen: , Herr Albatros, ich haben den Eindruck,
Sie sind sehr verdrgert.” — ,Ja genau, im Kern geht es um ...” Das gleiche
Prinzip ldsst sich nun als Schlagfertigkeits-Technik anwenden. Ublicherwei-
se sind Sie ja erst mal mit sich selbst beschdftigt und nicht mit den Emoti-
onen des Gegeniiber. Diese aber gezielt anzusprechen beziehungsweise zu
unterstellen erlaubt Thnen, sich aus einer Umklammerung zu befreien, und
das zu adressieren, was fiir den anderen relevant ist.
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Beispiele:

e ,Sie machen das ganz anders als im Handbuch beschrieben, Frau Kolle-
gin Tapir!” - ,,0h, Herr Dachs, ich verstehe den Neid, aber ich versichere
Thnen, Kreativitdt kommt mit der Zeit!”

e ,Das sollten Sie jetzt aber mal ganz schnell berichtigen, Herr Schlankaf-
fe.” = ,Frau Windhund, jetzt werden Sie mal nicht panisch. Morgen sieht
die Welt schon wieder ganz anders aus ..."

e Jetzt stell dich nicht so an und frage die Dame nach dem Weg!” -
,Angstlich wie du zuweilen bist, wire das ja eigentlich fiir dich eine sehr

gute Ubung.”
Ubungssitze:

1. Uberall sehen Sie Probleme!

Thre schlagfertige Antwort:

2. Was haben Sie sich dabei gedacht?

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Was wollen Sie iiberhaupt sagen, das kam gar nicht durch!

Thre schlagfertige Antwort:
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4. Mann, Mann, Mann. Erst denken, dann handeln!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Herr Biiffel, Sie sind iiberhaupt nicht detailfahig!

Thre schlagfertige Antwort:

5. Siegmund Freud sein

Sigmund Freud und die inshesondere iiber ihn bekannt gewordene Metho-
de der Psychoanalyse hat eine grundlegende Annahme iiber die Natur des
Menschen gemacht. Alles, was wir tun, hat eine auslésende Motivation,
welche im Unbewussten zu suchen ist. Unabhdngig davon, ob Sie nun ein
Anhanger Freuds sind oder nicht, diese spekulative Frage nach dem, was ei-
gentlich jemanden antreibt, dem Motiv hinter einer genannten Begriindung
oder einer scheinbar zwingenden Logik bringt in der Regel jeden aus dem
Konzept, weil diese Ebene ja nun so spekulativ angelegt ist, dass der an-
dere ja auch wiederum nicht sicher negieren kann, dass sein Unbewusstes
ihm oder ihr vielleicht doch ein Schnippchen geschlagen hat. Freud ist tot
und die Spekulation iiber Motive des Unbewussten ist nicht verboten. Also,
nehmen Sie sich die Freiheit, auch einmal Sigmund Freud zu sein. Das ist
eine Technik, die jeden auch noch so penetranten Wadenbeil3er briiskiert,
aber denken Sie daran, fangen Sie nur dann an, wild iiber den anderen zu
spekulieren, wenn dieser durch vorangegangene Fairnessverletzungen klar
zu erkennen gegeben hat, das er sich dies auch verdient hat.
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Welche verborgenen Motivstrukturen liegen vor? Analysieren Sie jedes De-
tail, welches Sie horen, und versuchen Sie eine These zu entwickeln, was
die Person, ohne es zu wissen, iiber sich selbst mitteilt. Sie miissen kein
Psychologe sein, um sich eine solche Spekulation zu erlauben, Sie miissen
nur den Eindruck erwecken, diese Spekulation kénnte wahr sein. Wie Sie
richtig vermuten, geht es hier darum, einmal ganz explizit zwischen den
Zeilen zu lesen. Wenn Sie eine Idee haben, was den anderen motiviert hat,
seine AuRerung zu tun, konnen Sie dies gezielt adressieren, zum Beispiel
mit folgenden Formulierungen:

e ,Ich habe da so eine Vermutung, kénnte es sein, dass ...”

e , Interessant, was aus den Tiefen Ihres Unbewusstes immer wieder hoch-
dringt, zum Beispiel ...”

e  Wahrscheinlich ist IThnen noch gar nicht aufgefallen, dass Sie folgende
Tendenz haben ...

Dass die AuRerung des anderen etwas mit Thnen zu tun hat, halten Sie
in diesem Fall fiir abwegig. Sie lassen den Angriff oder die Unterstellung
also zundchst einfach ,durchrauschen” und beziehen sich ausschlieflich
auf das, was Ihr Gegeniiber damit {iber sich mitteilt. Wenn wir uns noch
einmal die vier Seiten einer Nachricht vergegenwartigen, so bedeutet dies,
dass Sie sich ausschlieBlich auf die sogenannte ,Selbstoffenbarung”, oder
auch ,Selbstkundgabe” beziehen. Alle anderen Ebenen, also den Sachinhalt
einschlief3lich der Frage, ob die Aussage Ihres Gegeniiber richtig oder falsch
ist, einen mdglicher Appell und natiirlich insbesondere die Beziehungse-
bene blenden Sie hierbei einfach aus. Dies ist nicht immer ganz einfach
und stellt inshesondere bei fiir Sie schwierigen oder gar belasteten Themen
hohe Anforderungen an IThr Emotionsmanagement! Stellen Sie sich in einem
solchen Fall einfach vor, Sie seien Sigmund Freud, der geniisslich an seiner
Pfeife zieht und sich in seinen groRen Ohrensessel zuriickfallen ldsst und
den einzig und allein die folgende Frage beschéftigt: , Was nur hat meinen
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Patienten nun schon wieder zu dieser ungliicklichen Auferung veranlasst?
Welches Bediirfnis ist nicht befriedigt, sodass mein armer Patient gar nicht
anders kann, als eine solche Auferung zu tun?“

Beispiele:

e ,Also Herr Puma, das ist doch Unsinn, dafiir habe ich tiberhaupt keine
Zeit eingeplant ...” -, Ich habe da so eine Vermutung, kénnte es sein,
dass Sie permanent hetzen, weil Sie sehr strenge Eltern hatten?”

e  Frau Salamander, machen Sie sich bitte nicht ldcherlich, ich kann das
nicht ertragen!” -, Interessant, was aus den Tiefen Ihres Unbewussten
immer wieder hochdringt, das Thema Ungeduld zieht sich offenbar durch
Ihr Leben wie ein roter Faden ...”

e Hey, das ist doch viel zu teuer!” - ,0h, da ist Sie wieder, die unbe-
wusste Tendenz, alles zusammenhalten zu wollen. Wo das wohl her-
kommt?*

Ubungssitze:

1. Tja, ich sage nur ,Auffallen um jeden Preis”.

Thre schlagfertige Antwort:

2. Wenn schon Urlaub, dann bitte auch in den Siiden!

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Ihre Frisur ist ja mal wieder sehr speziell heute, Frau Kranich!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Kompetenz sieht anders aus - Schauen Sie mich an!

Thre schlagfertige Antwort:

5. Lacherlich, was Sie da von sich geben! Ich konnte das mit links ...

Ihre schlagfertige Antwort:

Tipp

Eine sehr schone Form der Abgrenzung ist auch die Formulierung: ,,0h, ich sehe,
Sie drgern sich gerade ein wenig. Wollen Sie vielleicht ein paar Minuten unter sich
bleiben?” Gerade im beruflichen Umfeld hat eine solche Vorgehensweise viele
Vorteile, denn haufig drgern sich Chefs zuerst iiber irgendetwas und suchen
dann irgendwen als Schuldigen. Mit einem solchen abgekldrten Verhalten kom-
men Sie als Siindenbock erst gar nicht infrage. Hier gilt wie in vielen anderen
Situationen auch: Je authentischer Ihr Verhalten ist, desto iiberzeugender
werden Sie sein!
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Fille, die das Leben schreibt: Fall 5
,,Und wozu sind Sie dann da?”

Fdlle, die das Leben schreibt - dieser Fall stammt von der Studentin
Laura L., die als Verkduferin in einem Klamottenladen arbeitet (Studi
VZ, 7. November 2008):

Kommt so ne Olle vorbei, wirft mir ein T-Shirt vor die Nase und geht weiter. So
nach dem Motto ,rdum das mal weg, dumme Verkduferin. Ich sage hdflich zu
ihr, dass sie das ja auch selber wieder hdtte wegrdumen kénnen anstatt mir
das hier so vor die Fiifle zu werfen. Gut, war vielleicht ein bisschen vorlaut

|4

... Die Kundin dreht sich um fragt arrogant ,,Und wozu sind Sie dann da?

Wie hdtten Sie schlagfertig reagiert, wenn Sie Laura L. gewesen waren?

1. Ich-kénnte-wenn-ich-wollte-Technik

2. Glaubenssdtze formulieren

3. Fokus auf den anderen
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4. Gefiihle unterstellen

5. Sigmund Freud sein

Weitergehende Ubung: Positives Selbstkonzept verankern

Diese Ubung ist eine kleine Fantasiereise. Jetzt geht es darum, ein posi-
tives Selbstbild auch fest in IThrem Inneren zu verankern. Lesen Sie den
folgenden Absatz kurz durch, und dann versuchen Sie einfach mal, sich
auf die Ubung einzulassen. Die Ubung funktioniert dann tatsichlich am
besten ...

Ubung: Positives Selbstkonzept verankern

Sie schlieRen jetzt - wenn Sie mochten - Ihre Augen und beschreiben, wie Sie
selbst aussehen: Ihre Augen, Ihr Gesicht, Ihre Haut, Ihr Kdrper.

Eine positive Einstellung braucht ein klares inneres Bild: Was ist attraktiv an
Ihnen? Was kdnnen Sie besonders gut? Wo vertrauen Sie Ihren Fahigkeiten?

Stellen Sie sich jetzt insbesondere Situationen vor, in denen Sie stark waren, wo
Dinge leicht waren, wo Sie SpaR hatten, wo Sie schlagfertig waren.

Lassen Sie diese Bilder 10 bis 15 Minuten auf sich wirken und verbinden Sie
diese mit unterschiedlichen Punkten in Ihrem Kérper. Fiir was stehen Ihr Bauch,
Thre Riicken, Ihre Beine, Ihre Hande?
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Ubung: Positives Selbstkonzept verankern (Fortsetzung)

Versuchen Sie nun die verschiedenen Elemente Ihres positiven Selbstbildes in
den unterschiedlichen Korperregionen zu spiiren. Geniel3en Sie diesen Zustand
eine Weile und entspannen Sie sich dabei.

Wenn Sie Ihre Augen geschossen hatten, dann 6ffnen Sie diese jetzt wieder. Und
wenn das Selbstvertrauen mit dieser Ubung fiir Sie greifbar war, dann nehmen
Sie dieses jetzt mit in Ihr weiteres Leben.

Mithilfe dieser Ubung, welche Sie auch gerne jederzeit wiederholen kénnen,
konnen Sie Ihr positives Selbstbild auch in stressigen Situationen immer
wieder abrufen und so als Ressource fiir Thre Schlagfertigkeit aktivieren.
Ein positives Selbsthild bedeutet insgesamt, dass Sie eine viel angenehmere
Ausstrahlung haben. Es ist ein bisschen so, als ob Sie einen siebten Sinn
flir die eigene Genialitdt entwickelt hdtten. Und das gibt Thnen die innere
Sicherheit, fiir Thre Auffassungen auch erhobenen Hauptes einzustehen.
Geben Sie sich und anderen die Mdglichkeit, den Facettenreichtum Ihrer
Personlichkeit zu genieRen, und gleichzeitig die Offenheit fiir die Facetten
des anderen zu bewahren.

Diese Haltung vermittelt sich Threm Gegeniiber, genausowie ein Boxer auf
dem Weg in den Ring auch einen Eindruck vermittelt, ob er selbstbewusst
ist und den Kampf sucht oder ob er eigentlich lieber weglaufen wiirde. Mit
der zweiten Haltung konnen Sie keinen Kampf gewinnen, auch wenn Sie
korperlich iiberlegen sein sollten!
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~Phantasie ist wichtiger als Wissen,
denn Wissen ist begrenzt.”
Albert Einstein

8.1 Einleitung: Auch Slapstick-Komik lebt von der
Ubertreibung

Inzwischen ist es allgemein bekannt, dass Lachen in der Lage ist, Stress-
hormone zu reduzierten. Das Psychologen-Team um Lee Berk von der
kalifornischen Loma Linda University legte jetzt auf dem Jahrestreffen
2008 der American Physiological Society in San Diego, Kalifornien, ent-
sprechende Studienergebnisse vor. Diese zeigen, dass herzhaftes Geldch-
ter Stresshormone erheblich abbaut. Lachen kurbelt die Ausschiittung von
gesundheitsforderlichen Hormonen an. Dazu gehdren Beta-Endorphine,
die Depressionen entgegenwirken, und das Wachstumshormon (HGH), das
das Immunsystem stdrkt. Im Blut von Freiwilligen, die ein lustiges Video
schauten, stiegen Werte dieser Hormone um bis zu 87 Prozent. Insgesamt
malen die Wissenschaftler die Stresshormonspiegel von 16 gesunden jun-
gen Madnnern, die zuvor gefastet hatten. Der Halfte von ihnen servierten
die Forscher zur Stimulation der Lachmuskeln ein witziges Video. Dabei
zapften sie ihnen wdhrend und zwei Mal nach der Vorfithrung Blut ab. Die
iibrigen Probanden dienten als Kontrollgruppe und hatten nichts zu lachen.
Das Ergebnis: Aufgrund der Heiterkeit sanken die Werte der Stresshormone
Cortisol um 38 Prozent, die von Adrenalin sogar um 70 Prozent. Die Wer-
te der Kontrollgruppe veranderten sich nicht. Neben der Reduzierung von
Stress senkt Lachen den Blutdruck und starkt das Immunsystem durch die
erhohte Aktivitdt von T-Zellen und krankheitsbekdmpfender Proteine, die
Antikorper bilden. Dariiber hinaus kann Lachen Schmerzen mehrere Stun-
den lang reduzieren (Stern, 9. April 2008).
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Zudem ist Humor auch der beste Kitt fiir soziale Bindungen. Augenzwin-
kernd kann man so fast alles sagen und das Gegeniiber freut sich oder ver-
zeiht es zumindest. Und das wertvollste am Humor ist, dass Sie den anderen
aus seiner Denkrinne rausholen, und zwar schnell und effektiv!

Die klarste und im Grunde auch am einfachsten anzuwendende Humor-
Technik ist die Uberhhung. Wir kénnen auch von einer absurden Uberho-
hung oder einem bewussten Ubertreiben sprechen. Im Grunde ist dies auch
das Prinzip von Dick und Doof, ja genau, diese kleinen Filmchen mit Stan
Laurel und Oliver Hardy, iiber die Sie als Kind vermutlich auch schallend
gelacht haben! Das Duo drehte zwischen 1926 und 1951 insgesamt mehr als
100 Filme. Sie gelten als eines der beriihmtesten und erfolgreichsten Film-
Duos aller Zeiten. Die dominierenden Stilmittel zur Erzeugung von Komik
sind in Laurel & Hardys Filmen das Scheitern an zumeist 16sharen Aufgaben
und die physische Zerstérung von Inventar. Beides tritt oft zusammen auf.
Solche Uberhéhungen und Zuspitzungen verbunden mit Running Gags wie
das brennende Hinterteil von Oliver Hardy, verwechselte oder falsche Hiite,
Wasser in allen erdenklichen ungliicklichen Konstellationen und der gleich-
zeitig ,majestdtisch-iiberlegenen Attitiide”, welche Hardy oftmals an den
Tag legt, fiihrt zu einer bis heute uniibertroffenen Slapstick-Komik, welche
von dem Prinzip der Ubertreibung lebt.

Aus dem Deutschen Bundestag ist so einiges an humorvollen Episoden auf-
geschrieben worden. Unter anderem der folgende Dialog: , Miissen Sie immer
schlafen, wenn ich rede?” - ,Nein, das mache ich freiwillig.” Das Prinzip
hierbei: Die Ubertreibung, der Schlaf, wird zugegeben, das unterstellte
~miissen” jedoch wird als vorgebliche Freiwilligkeit {iberhoht.

.Ist das iiberhaupt alles noch logisch?”, werden Sie sich jetzt sicher fragen.

Hauptsache man sprengt die Erwartungshaltung, bringt den anderen aus
seiner Denkrille, setzt die ganze Szenerie unter Wasser? Grotesk und bizarr?
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Ja, genau. Nur so konnen Sie sich von der Sinnsucher-Automatik losen, die
unser aller Hirne ein ganzes Stiick ausmacht. Und da ist auch der Schliissel
fiir das Verstindnis des Prinzips Ubertreibung: Verzichten Sie auf Logik und
Vernunft und donnern Sie den Ball einfach irgendwo hin. Sie miissen den
Ball gar nicht ins Tor schieRen, sondern irgendwo ins Aus. Das ist vollig
ausreichend.

Aber wie machen Sie das genau? Ubertreiben konnen Sie nicht nur den
Sinnzusammenhang oder die unterstellte Kausalitdt, benutzen Sie auch
iibertriebene Formulierungen, machen Sie {ibertriebene Pausen oder iiber-
treiben Sie emotionale Reaktionen wie zum Beispiel Emporung oder Freude.
Je irritierender Sie werden, desto wirksamerer sind Sie mit Ihrer Strategie!
Allerdings immer nur dann, wenn Sie auch eine wiirdevolle und respektvolle
Haltung an den Tag legen. Schauen wir uns weitere prominente Beispiele
an.

8.2 Ubertreibung - Politik

... hoffentlich frisst er keine Journalisten!”

Angela Merkel zeigte sich schlagfertig auf internationalem Parkett, ist je-
doch keine Hundekennerin. ,Hoffentlich frisst er keine Journalisten”, be-
merkte sie zu dem schwarzen Labrador, den der russische Prasident Putin
zu ihrem Treffen in Sotschi mitgebracht hatte. Labradore sind allerdings
keine Hunde, die zu Aggressionen neigen. Mit einem Labrador an seiner
Seite demonstriert Putin viel eher ,Sanftmut und Gemditlichkeit” (Die Zeit,
25. Januar 2007). Schlagfertigkeit kann also auch mal auf Kosten der eige-
nen Kompetenz gehen. Allerdings, je humorvoller eine solche Bemerkung
angelegt ist, desto amiisierter ist dann auch die Journaille, wenn es darum
geht, einen solchen Satz zu interpretieren.
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Cem Ozdemir, ein jiingerer Politiker mit tiirkischen Migrationshintergrund,
zu Gast bei Johannes B. Kerner: , Der erste Schwabe an der Spitze der Grii-
nen”, witzelte Kerner und bot dem Politiker an, auch in seinem Heimatdi-
alekt zu antworten. ,Nein danke, ich méchte mich schliefilich integrieren”,
gab Ozdemir schlagfertig zuriick (Die Welt, 19. November 2009).

8.3 Ubertreibung - International
,,Verwechseln Sie mich mit meinem Sohn?*

Schiittere weiRe Haare, Bauchansatz. Kurz vor Mitternacht macht der
71-jahrige Tommy Lapid nicht mehr die beste Figur. Zeit, sich seinen po-
tenziellen Wahlern zu widmen: Die Jungwahler im Tel Aviver Kneipenvier-
tel. Eine sehr junge Frau umschlingt ihn mit beiden Armen. Schmatzend
kiisst sie die roten Wangen. Lapid bleibt schlagfertig: , Verwechseln Sie mich
mit meinem Sohn?” Der wurde vor zwei Jahren zu Israels bestaussehendem
Mann gekiirt (Die Welt, 23. Januar 2003).

Michelle Obama, Barack Obamas Gattin, gilt als schlagfertig, cool und ziel-
strebig. ,Mit mir klarzukommen, ist einer der Griinde, warum er zum Prdsi-
denten taugt”, sagte sie in einem Fernseh-Interview iiber ihren Mann (Die
Zeit, 22. Januar 2009). Auch hier wirkt die selbstironische Uberhéhung sehr
entspannend und unterstreicht Michelles selbstsicheren und ungekiins-
telten Habitus.
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8.4 Ubertreibung - Geschichte

... was miissen Sie fiir ein frohliches Leben fiihren!”

Auf einer Party mit Filmleuten meinte der franzosische Informationsminis-
ter Malraux: , Wenn ich mal eine Dummheit mache, so merke ich es gleich
und lache herzlich dariiber.” Ein Regisseur erwiderte schlagfertig: , Ich be-
neide Sie. Was miissen Sie fiir ein frohliches Leben fiihren!” (Die Zeit, 1.
August 1958).

8.5 Ubertreibung - Sport

... und Essen nattirlich”

Der Hawaiianische Golf-Profi Tadd Fujikawa wird von vielen Menschen be-
wundert, weil er frech, unbekiimmert, bodenstdandig und schlagfertig ist. So
erzdhlte er einmal: ,Mein Leben besteht aus Golfspielen und Schlafen”, hat
er einmal erzdhlt und fréhlich hinzugefiigt: ,0h, und aus Essen natiirlich”
(Die Welt, 1. Februar 2009). Mit einer solchen herzerfrischenden AuRerung
lassen sich alle Formen von Unterstellungen problemlos konterkarieren.

Angesprochen auf die Akzeptanzprobleme seines Vorgdngers, der sich von
den Spielern duzen lieR, reagierte der hollandische FuRballtrainer Youri
Mulder auf eine Journalistenfrage ebenso schlagfertig: ,Ich mdchte mit
,Herr Trainer Mulder’ angesprochen werden” (Die Welt, 15. April 2008).
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8.6 Ubertreibung - Medien

~Sdnger — Kiinstler ist zu hoch gegriffen.”

Heinz Georg Kramm, alias Heino, stand wegen einer Versicherungssache
vor Gericht und wurde von der Richterin zur Person befragt. Richterin: , Ihr
Kiinstlername ist Heino, ja?” Heino bestétigt. Richterin: ,Wie wiirden Sie
sich bezeichnen, als Singer oder als Kiinstler?” Heino trocken: ,Sdnger -
Kiinstler ist zu hoch gegriffen.” Der Vorwurf an Heino lautet, dass er in
zwei Jahren 120 Mal beim Arzt war und sich dabei insgesamt 600 Schlaf-
tabletten verschrieben lieR und somit gewusst haben musste, dass es mit
seiner Gesundheit nicht zum Besten stand. Heinos {iberraschende Antwort:
Die Tabletten habe er fast alle an seine Frau Hanelore weitergegeben. Die
Richterin ungldaubig: ,Die Tabletten kénnen ja auch abhédngig machen und
Sie geben die einfach Ihrer Frau?” Heino zuckt mit den Schultern und sagt
~Einer Frau etwas auszureden ... Hannelore ist nicht ganz so einfach.” (Die
Welt, 28. Mai 2009). Da konnte sich schlief3lich auch die beisitzende Rich-
terin das Lachen nicht mehr verkneifen.

Selbstironisch gibt sich Tobi Schlegel, der fiir die Moderationsaufgabe bei
der NDR-Traditions-Talkshow ,Extra 3” von einigen fiir zu jung gehalten
wurde. ,Ich finde es prinzipiell gar nicht so schlecht, von den Gdsten ein
wenig unterschdtzt zu werden, ich bin sozusagen die Angela Merkel von Extra
3 (Die Welt, 31. August 2007).

Auch die eigene Rolle gelegentlich einmal zu {iberziehen ist ein wirksames
Stilmittel, um schlagfertige Antworten zu generieren. Simone Young wurde
als Dirigentin der Hamburgischen Staatsoper bis ins Jahre 2015 verpflichtet
und hatte in diesem Zusammenhang zum Beispiel eine bessere personelle
Ausstattung des Orchesters gefordert. Auf die drdngenden Fragen der Re-
porter antwortete sie: ,Ich bin ein Dirigent, ich kriege nie alles, was ich
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will, aber Sie kénnen sicher sein, dass ich jetzt hier eine klare Perspektive fiir
eine kiinstlerische Weiterentwicklung habe, sonst wdre ich nicht in Hamburg
geblieben” (Die Welt, 25. April 2009).

Zum Thema Kunst ldsst sich auch Inge Meysel zitieren, welche die Medaille
flir Wissenschaft und Kunst wie folgt kommentierte: , Kunst ist ein grofSes
Wort, doch wenn das, was ich tue, fiir jemanden Kunst ist, freut es mich.
Auf dem Gebiet der Wissenschaft habe ich nun wirklich nichts geleistet — es
sei denn, man hdlt die Tatsache, dass ich 80 Jahre alt geworden bin, fiir ne
Wissenschaft” (Die Welt, 12, Juli 2004).

Interessant in dieser Hinsicht auch die geldste und lockere Nachfrage von
Anne Will, als Wolfgang Joop kurzzeitig und unangekiindigt die Talk-Runde
verlieR: ,Haben wir Sie gelangweilt?” (Die Welt, 26. Januar 2009).

Sehr humorvoll reagierte auch der Darsteller von ,Stromberg” Christoph
Maria Herbst, als gefragt wurde, ob er denn die Landrdtin Gabriele Pauli
kenne: , Frau Pauli, Sie héngen doch bei mir im Spind!” (Die Welt, 4. Februar
2009). Diese diente fiir die Sendung ,, Verstehen Sie Spaf3?“ als prominenter
Lockvogel und unterbrach als ,strenge Sittenwdchterin” mit versteckter
Kamera eine Theaterauffiihrung wegen angeblicher Frauenverachtung des
gegebenen Stiicks.

Schauspieler Jan Fedder hatte sich zu dem Witz hinreilen lassen, Napoleon
habe stets rote Westen getragen, damit man in der Schlacht nicht sah, dass
er blutete. , Hitler trug immer braune Hosen”, folgerte Fedder im schnodd-
rigen Hamburger Dialekt und erntete Applaus. ,,Das war ja vollig wertfrei.
Du hast ja nicht gesagt, das war besser”, konterte Moderator Pilawa (Die
Welt, 12. Oktober 2007).
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Der Bestseller Die Vermessung der Welt hat Daniel Kehlmann populdr ge-
macht. Dieser stammt aus Wien, fiir ihn eine Stadt seiner Traume, aber auch
seiner Albtraume. Insbesondere missfallt ihm die Hinterhadltigkeit, die in
dieser Stadt herrsche. Und mit dem Stolz des Eingeweihten kontert er den
Hinweis, Hinterhdltigkeit gebe es auch anderswo, prompt: ,Aber hier sind
sie wirklich gut darin” (Die Welt, 5. Oktober 2007).

Bis ans Absurde reichende Uberh'dhungen, das ist auch ein Stilmittel,
welches Hape Kerkeling bei der Beantwortung von Publikumsfragen im
Hamburger St. Pauli Theater mit groRem Erfolg eingesetzt hat. Er trug hier
aus seinem Jakobsweg-Bestseller Ich bin dann mal weg vor. Einem Zuho-
rer namens Lingen, der wiederholt Fragen stellte und sich auch mit dem
Hinweis auf seinen Hund namens ,Theo Lingen’ ein wenig ins Rampenlicht
katapultieren wollte, unterstellte er: ,, Wenn Sie eine Show bei RTL haben
wollen!” Auf die Frage, was sich in seinem tdglichen Leben gedndert habe,
erwiderte er: ,,Zundchst mal bin ich Bestseller-Autor.” Einer Frau, die sich
nicht sicher war, ob sie sich gemeinsam mit ihrem Mann auf den Jakobsweg
machen sollte, entgegnete er: ,Wir sind zwar nicht bei Kallwass, aber wir
tun jetzt mal so!” Auch sein Hinweis auf das nédchste Buch erntete Lacher:
.Das Thema verrate ich nicht. Ich sage nur: Mount Everest” (Die Welt, 19.
Mai 2007).

8.7 Wirkung: Wie funktioniert das Prinzip
Ubertreibung?

Harald Schmidt mit seinem sein Team ist ein Meister der maRlosen Uber-
treibung, in seiner Late Night Show und bei den Folgeformaten. Aber auch
bei ihm ist im Laufe der Zeit eine kontinuierliche Verbesserung seiner Witz-
fertigkeit und seiner Fahigkeiten als Ausnahmeunterhalter zu verzeichnen.
Kein Wunder: Harald Schmitt hat fast an jedem Tag im Jahr ein Millionen-
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publikum vor den Fernsehern und fiir die Uberpriifung der eigenen Wirk-
samkeit ein anspruchsvolles Saalpublikum, welches versiebte Jokes auch als
solche kennzeichnet.

Die im Grunde genial einfache, aber auch genial wirksame Machart seiner
Witze ldsst sich an einer Geschichte aus dem Herbst 2003 demonstrieren,
die Harald Schmidt vor laufender Kamera erzdhlte (vgl. Gradwohl, 2004, S.
23):

In einer seiner Shows im Herbst 2003 erzdhlte er dem staunenden Publikum,
dass er in seiner Jugend eine Kreidler fuhr (es handelt sich um ein kleines
Motorrad, das damals ab 16 zu fahren war - fiir die Spdtgeborenen zur Er-
kldrung). Er hdtte nur einen Fehler gemacht. Er hat den Zylinderkopf frisiert.
Dass etwas nicht in Ordnung ist, merkte er daran, dass ihn die FufSginger
tiberholten.

Die Methode, die hinter diesem Witz steht, ist die maRlose Ubertreibung:
Durch die Ubertreibung kippt die Aussage ins Absurde, wird unglaubwiirdig
und damit fiir den Zuschauer plétzlich ungemein witzig. Zweite Sequenz
aus der gleichen Show:

Harald Schmidt nahm bei seinem Redaktionsleiter Manuel Andrack eine
Motoradstunde und fuhr in Schrittgeschwindigkeit auf der Biihne herum.
Schmidt: ,,In meiner aktiven Zeit als Motoradfahrer nannte man diese Art der
Fortbewegung auch Entenflug.” Entenflug, weil man dabei mit den FiifSen
permanent auf dem Boden stand und mitlief. Es sah also alles in allem ver-
besserungswiirdig aus. Innerhalb des Entenflugs fuhr (beziehungsweise lief)
Schmidt ein kleine Rampe hinaus. Andrack lobte dann im Anschluss seinen
Chef: ... und wie du dich da in die Kurven gelegt hast ... echt toll.”

Auch hier stimuliert das Stilmittel der ironischen Ubertreibung unsere

Lachmuskeln. Beide erlauben sich fiir einen Moment den Riickfall in die
Jugendlichkeit, wo noch andere Werte galten, und es gelingt ihnen so, das
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Publikum zu unterhalten und deren Sympathien einzunehmen. Wer diese
Sendung gesehen hat, der versteht, dass Schmidt eigentlich ein kleiner,
verriickter Junge ist, der auch im Erwachsenenalter einfach nicht aufhéren
wollte, sich spielerisch die Welt zu erobern. Das macht das Schmidt'sche
Universum immer wieder spannend. Wahrscheinlich hat er auch deswegen
so hohe Werte in unserer Umfrage bekommen.

Die Sprachwissenschaft kennt als eine rhetorische Figur die sogenannte
Hyperbel (vgl. Flume, 2004, S. 109). Hyperbel kommt von dem griechischen
Wort hiiperbolee, also ,die ﬂbertreffung, ﬂbertreibung", und dem altgrie-
chischen ballein ,werfen” beziehungsweise hyper-ballein ,iiber das Ziel
hinaus werfen”). Bei einer Hyperbel wird iiber das Glaubwiirdige hinaus
iibertrieben.

Bekannte Beispiele:

e ,Der Schuss, der um die ganze Welt gehért wurde” (R.W. Emerson, be-
zieht sich auf den amerikanischen Unabhdngigkeitskrieg)

e ,Dort sitzt ein Hund, der hat ein Paar Augen, so grofS wie Miihlrdder.”
(Hans Christian Andersen: Das Feuerzeug)

e Thr verblendeten Fiihrer, die Ihr Miicken aussiebt, aber Kamele ver-
schluckt!” (Matthdus 23,24)

o , Warum schaust du also auf den Splitter im Auge deines Bruders, beach-
test aber nicht den Balken in deinem eigenen Auge?” (Matthdus 7,1-3)

e Ein Schneidergesell, ein niedlicher, kleiner junger Mensch, so diinn, dass
die Sterne durchschimmern konnten” (Heinrich Heine: Reisebilder — Die
Harzreise)

Dariiber hinaus gibt es zahlreiche Formulierungen, die Ubertreibungen be-
inhalten:

e blitzschnell

e ein Meer von Trdnen
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Schneckentempo

todmiide

unendlich lang

wie Sand am Meer

Dieses Prinzip der Ubertreibung ldsst sich nun ganz wunderbar fiir ganz
spezielle Situationen und Zeitgenossen nutzen. Das besondere dabei ist,
das die Ubertreibung das Gegeniiber zunichst einmal zu bestitigen scheint,
jedenfalls solange der Groschen noch nicht gefallen ist ...

8.8 Ubungsteil: Das Mittel der Ubertreibung nutzen

In diesem Part geht es um die Frage, wie Sie zum einen das Mittel der Uber-
treibung fiir sich nutzen konnen und zum anderen damit umgehen kénnen,
wenn andere Ubertreibungen in Threr Kommunikation einsetzen. Es geht
hier konkret um die folgenden Techniken: 1. Sie-haben-vollig-recht-Tech-
nik, 2. Mehr-noch-Technik, 3. die Komplimente-Technik, 4. Zustimmung
mit feiner Ironie und 5. Die-absurde Alternative. Als weitergehende Ubung
konnen Sie sich darin trainieren, in maliloser Weise zu iibertreiben.

1. Sie-haben-véllig-recht-Technik

Eine beliebte Schlagfertigkeits-Technik, wir konnten auch von der ,SHVR”-
Technik sprechen, das steht fiir: Sie haben véllig Recht. Aber dabei muss es
nicht bleiben, Sie konnen bei dieser Technik den Vorwurf sogar ins Grotes-
ke oder sogar ins MalRlose {ibertreiben! Durch die umfassende Zustimmung
hebt die Ubertreibung in der Regel die Stimmung deutlich an, ohne dass der
andere dabei sein Gesicht verliert. Gut geeignet ist diese Technik bei leich-
ten Provokationen, Vorwiirfen oder Unterstellungen, auch vor Publikum.
Damit iiberzeugen Sie vor allem sehr korrekte Personen, die nicht so viel
SpaR verstehen. In Situationen mit hoher Abhangigkeit, beispielsweise im
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Job oder bei gesellschaftlichen Ereignissen demonstrieren Sie Kritikfahig-
keit, eine positive Grundhaltung.

Beispiele:

o Chef zur Mitarbeiterin: , Darf ich Sie mal auf etwas aufmerksam machen.
Ihr roter Lippenstift passt aber nicht zu Ihrer Bluse.” Sekretdrin: , Da ha-
ben Sie vollig recht. Ich lebe nach dem Motto: Auffallen um jeden Preis.”

e Auftraggeber: ,Sie haben einen Fehler begangen, richtig ist unsere
Spezifikation ,B-274892"." — Dienstleister: ,,Da haben Sie véllig recht. Ich
kenne iibrigens niemanden, der es in puncto Spezifikationen mit Ihnen
aufnehmen kénnte!”

e ,Sie sind zu spdt, Herr Dompfaff.“ - ,Sie haben véllig recht. Das hatte
ich mir fiir diese Woche so vorgenommen, Frau Gottesanbeterin ... "

Beispielsatze:

1. Komische Luft hier drin. Arbeiten Sie iiberhaupt?

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Sie Idiot!

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Warum bezahlen wir Sie eigentlich? Sie sind ja komplett iiberfordert!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Kundin zum Verkaufer: ,Haben Sie nichts anderes als diese mickrigen
Zitronen?”

Thre schlagfertige Antwort:

5. Sie haben eine nassforsche Art. Ich habe heute eigentlich schon
geduscht!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Mehr-noch-Technik

Wie in der ersten Technik iiberraschen Sie Ihren Angreifer und geben ihm
recht. Allein das macht das Gegeniiber schon manchmal sprachlos. Dann
gehen Sie jedoch noch einen Schritt weiter und iiberziehen den Vorwurf,
indem Sie stark iibertreiben. Aus einem , Ich finde Sie unméglich!” machen
Sie ein ,,Unmoglich? Richtig zum Kotzen!”, ein ,Sie sind so unordentlich!”
retournieren Sie mit , Nein, richtig schlampig!”. Diese Art von Ubertrei-
bung schockiert den anderen und macht den anderen bei Humorlosigkeit
sprachlos. Verfiigt der andere jedoch nur {iber einen Funken Humor, kann
es fiir alle Beteiligen sehr lustig sein. Weil diese Technik ungewdhnlich ist,
braucht es vor allem eins: Den Mut, es einfach einmal auszuprobieren!
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Beispiele:

e, Noch viel langsamer konnen Sie wohl nicht arbeiten, oder, Frau Eichen-
spinner?” - ,Ja, Herr Hausbock, ich arbeite langsam, sehr langsam. Und
deswegen bricht hier auch gleich das Haus zusammen. Gleich heif3t, dass
Sie sich jetzt am besten schon mal auf die Hufe machen, Sie Hasenfuf3!”

e ,Man hort nur Beschwerden iiber Sie!” - ,,Ja, das stimmt. Ich bin ja noch
neu, da muss ich einfach das ein oder andere einmal ausprobieren. Heute
Morgen zum Beispiel habe ich einen Kunden einfach angebellt, eigentlich
sehr schade, dass Sie da nicht dabei waren ...”

® ,Boah, Sie legen hier ja einen Affenzahn vor, da kommt doch keiner
mit!*” -, Stimmt, ich gehdre hdufig zu den Schnellsten. Mehr noch, ich
wurde jetzt sogar angefragt, ob ich nicht den Formel-1-Ferrari anstelle
von Michael Schumacher pilotieren kénnte, der Arme hat ja gesundheit-
liche Probleme ...”

Ubungssitze:

1. Sie sind so ungeduldig!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Sie sind zu unerfahren, um das zu verstehen.

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Sie reden schon eine Stunde und haben noch nichts gesagt.

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Das passt zu dir: jetzt miissen wir wieder von vorne anfangen!

Thre schlagfertige Antwort:

5. Jetzt haben Sie unseren Vorzeigekunden vergrault.

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Die Komplimente-Technik

Geben Sie Threm Gegeniiber scheinbar das Recht, Sie zu kritisieren, indem
Sie auf seine Uberlegenheit Thnen gegeniiber hinweisen. Das kann mehr
oder weniger ironisch geschehen. Es sei denn, es handelt sich um Ihren
Chef, das sollten Sie vorher abwdgen. Ein charmantes Kompliment ist ja so
schon ein gegliickter Seiltanz zwischen Wahrheit und Ubertreibung, wie es
der osterreichische Autor Hermann Bahr einmal ausdriickte. Dieses Verhalt-
nis gilt es nun bei dieser Technik noch weiter in Richtung Ubertreibung zu
verschieben.
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Beispiele:

e Das haben Sie aber vergeigt. So etwas wdre mir nie passiert.” - ,Sie
sind ja auch ein Vorbild fiir mich. Ich wiirde gerne von Ihnen lernen.”

e ,Das ist doch kein Argument, Frau Hufeisennase.” - ,Das meinen Sie
doch nicht ernst, Sie alter Charmeur?”

e ,Das hdtte ich von dir nicht erwartet!” - ,0h, ich habe mich dir zuliebe
extra besonders angestrengt!”

Eine Variation dieser Technik ist der deutliche Seitenhieb: ,Kompliment,
eine solche gewitzte Bemerkung hdtte ich Ihnen gar nicht zugetraut” oder
.Sie libertreffen sogar Einstein!” (Ryborz, 2008, S. 81). Hier lachen Sie am
besten gemeinsam mit Threm Gegeniiber, dann macht es am meisten Spal3.
Aber Vorsicht: nicht jeder kommt mit dieser Art des Krdftemessens klar.
Suchen Sie sich hier vorzugsweise ,Opfer”, die einstecken und austeilen
konnen und die selbst wirklich SpaR an Frotzeleien haben!

Ubungssitze:

1. Kollege Hecht, Sie widersprechen sich wahrend zweier Satze drei Mal.

Thre schlagfertige Antwort:

2. Sie haben doch schon Panik, wenn Sie an den groRen Auftritt denken!

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Ich sag mal, der Abteilungsleiter der Herzen sind Sie nicht gerade ...

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Sie haben ja den Aktenvernichter mit nach Hause genommen!

Thre schlagfertige Antwort:

5. Ja bin ich denn die Fahrplanauskunft, Frau Jagdkafer?

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Zustimmung mit feiner Ironie

Auch bei dieser Technik, der Zustimmung mit feiner Ironie, ist Ubertreibung
angesagt. Aber bitte mit AugenmaR. Feine Ironie hort nur derjenige, der
Thren Hintergedanken auch einordnen kann. Grundsdtzlich geben Sie dem
Angreifer auch hier recht, fiigen jedoch einen relativierenden Nachsatz hin-
zu. Gerade vor Publikum wirkt dies besonders eindringlich, da der Nachsatz
hdufig iiberrascht und die feine Ironie bei mehreren Personen im Raum
jeweils unterschiedlich schnell verstanden wird. Insgesamt kann von der
Ironie auch eine erhebliche Provokationswirkung ausgehen, hier macht vor
allem auch der Ton die Musik. Machen Sie durch Gestik und Mimik deutlich,
dass Sie dies nicht ohne Humor vorstanden wissen wollen, wenn Sie im
Sinne der neuen Schlagfertigkeit agieren mochten.
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Mogliche ironische Nachsdtze:

e Wenn es fiir Sie notwendig ist

e Wenn es Ihnen hilft

e Wenn es Thnen so besser geht

¢ Wenn Sie sich damit besser fithlen

Beispiele:

e, Wie sehen Sie denn aus, Frau Kollegin? Sind Sie gerade aus dem Bett
gestiegen?” — , Herr Ohrenwurm, ich gebe Ihnen recht, wenn Sie sich
dadurch besser fiihlen!”

e ,Frau Bldsshuhn, wie schaffen Sie es, dass Sie davonkommen?* - , Keine
Ahnung, Herr Geier, wie schaffen Sie es denn?”

e ,Also, das geht ja tiberhaupt nicht, was Sie hier veranstalten, Frau Krét!”
- ,,0h, da mdchte ich Ihnen Recht geben, wenn das fiir Sie notwendig ist,
Herr Storch.”

Ubungssitze:

1. Herr Neunauge, Sie haben ja ,Ausarbeitung 31’ immer noch nicht fertig!

Thre schlagfertige Antwort:

2. Wenn das so weitergeht, landen wir hier alle noch im Kindergarten.

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Frau Kollegin Pillendreher, Sie wirken heute aber sehr demotiviert!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Herr Siebenschldfer, vielleicht ist die Konkurrenz ja doch ein bisschen
grof fiir Sie?

Thre schlagfertige Antwort:

5. Verstehen, verstehen. Was wollen Sie verstehen? Sie verstehen gar nichts!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Die absurde Alternative

Die absurde Alternative ist eine Technik, mit der Sie stets das letzte Wort
haben: in allem Negativen findet sich noch etwas, was Sie als alternativen
Vorteil herausstellen konnen. Thr Motto ist hier: keine AuRerung ist ab-
geschmackt genug, um nicht doch noch als schlechtes Beispiel dienen zu
konnen. Das verbreitet auch in deutlich aggressiv aufgeladenen Situationen
gute Laune, aullerdem zeigen Sie sich hier als unerschiitterlicher Optimist,
den so leicht nichts aus der Ruhe bringt.

Beispiele:

e Augenarzt: , Vielen Dank, bei welcher Tiir soll ich raus gehen?” - Patient:
~Unwichtig, Hauptsache Sie springen nicht aus dem Fenster.”
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e Er zu seinem Kumpel: , Hiibsches Gesicht hat se ja, aber sieht aus als ob
se schwanger wdr!” - Sie: ,Ich bin nicht schwanger, ich bin nur fett!”

e, Thnen haben Sie wohl das halbe Hirn rausoperiert.” - ,Ja, seitdem habe
ich mein Idealgewicht.”

Ubungssitze:

1. Herrjeh, das wirft uns schon wieder drei Schritte zuriick!

Thre schlagfertige Antwort:

2. Wissen Sie was, Herr WarzenbeiRer, fiir mich sind Sie so eine Art
personlicher ZigarrenabbeifRer des Generaldirektors.

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Frau Krebs, Sie fallen vor allem durch Ihr Parfiim auf!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Wie oft muss ich das noch sagen, Ihr miisst raus zum Kunden,
Ihr Windowsversteher!

Thre schlagfertige Antwort:
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5. Die Welt versinkt im Chaos und Sie sind der Vorreiter, Herr Ziegenmelker.

Ihre schlagfertige Antwort:

Fille, die das Leben schreibt: Fall 6
»Was willst du tiberhaupt, du Schlampe?”

Fille, wie sie das Leben schreibt, hier der Fall von Katharina F., die
ein besonderes Erlebnis im Kino hatte (Studi VZ, 21. November 2008):
Ich hab letztens im Kino gesessen. Vor mir saf$ so n Typ mit seiner Ische.
Wiihrend der Werbung fédngt auf einmal sein Handy an zu klingeln. Er geht
ran und féngt erst mal fleifSig an zu telefonieren. Ich dachte mir: ,Komm,
sagste mal nix, is ja grad nur Werbung.“ Mitten im Film fidngt das scheif$ Teil
wieder an und klingelt. In dem Moment hab ich dann was gesagt, und das
wirklich in einem freundlichen Ton: ,Wie wdrs denn, wenn Sie das Handy
einfach ausschalten?” Auf einmal dreht sich der Kerl rum und schnautz mich
an: ,,Was willst 'n du tiberhaupt, du Schlampe?”

Wie hétten Sie schlagfertig reagiert, wenn Sie Katharina F. gewesen wdren?

1. Sie-haben-véllig-recht-Technik
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2. Mehr-noch-Technik

3. Die Komplimente-Technik

4. Zustimmung mit feiner Ironie

5. Die absurde Alternative

Tipp

Zwischen Frau und Mann ist es wichtig, den richtigen Ton zu treffen. Aufmun-
ternde Formulierungen, zum Beispiel ,,Ja, wie kommst du auf die Idee, daran

zu zweifeln” sind destruktiven wie zum Beispiel ,, Ich habe dir ja vor 30 Jahren
schon gesagt ...” vorzuziehen. Ein Satz wie , Findest du, dass ich zu dick bin?”
sollten Sie spontan und ohne zu zégern mit einem , Natiirlich nicht, wie kommst
du denn auf so was?”, quittieren. Gefdhrlich wird es mit ,, Die paar extra Kilos
stehen dir gut!” oder ,, Ich liebe jedes iberfliissiges Pfund an dir!” (Dieter Nuhr
im Jahre 2008 anldsslich der Verleihung des deutschen Kleinkunstpreises).
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Weitergehende Ubung: MaBlos iibertreiben

Sie haben die Aufgabe insgesamt eine kurze Geschichte zu erfinden und diese
dann in weiteren Varianten leicht verdndern. Alle Geschichten sind eine Varia-
tion der ersten Geschichte. Nehmen Sie sich kurz Zeit fiir die Vorbereitung und
konzipieren Sie eine kurze Geschichte, bei der Sie selbst einen Fisch gefangen
haben. Schauen Sie nun aus dem Fenster und erzdhlen Sie mit Blick nach drau-
Ren einmal diese erste Geschichte. Schmiicken Sie diese gern mit vielen Details
aus, aber enden Sie nach einer Minute:

Erste Geschichte: ,Fisch gefangen” (1 Minute)

In der zweiten Variante bauen Sie bitte ein, dass Sie diesen Fisch auf dem
offenen Meer gefangen haben. Da Sie stolz sind auf sich, konnen Sie gern ein
wenig {ibertreiben, was die Details betrifft.

Zweite Geschichte: , Auf offenem Meer” (1 Minute)

In der dritten Variante beriicksichtigen Sie bitte, dass Sie dies trotz eines un-
glaublichen Sturms erfolgreich bewaltigt haben. Sie diirfen auch flunkern.

Dritte Geschichte: ,,Ein Mordssturm” (1 Minute)

Bei der vierten Variante vergessen Sie bitte nicht zu erwdhnen, dass es kein
kleiner Fisch war. Nein, der Fisch riesengrof3 war. Ubertreiben Sie ruhig ein
bisschen ....

Vierte Geschichte: ,Ein Riesenfisch” (1 Minute)

Beschreiben Sie, was Sie da Unglaubliches an Land gezogen haben und wie viel
Geld sind dafiir im Heimathafen bekommen haben. Es ist ja nur eine Geschichte,
tragen Sie ruhig etwas dicker auf ...

Fiinfte Geschichte: ,Ein Wahnsinnserlos” (1 Minute)

Sehr gut. Fiihren Sie sich noch einmal vor Augen. Was haben Sie zum Fang bei-

getragen? Wie tief war das Meer? Wie schlimm war der Sturm? Wie groR war der
Fisch? Wie viel Geld haben Sie mit dem Fisch erldst? Sehr gut.

Fiir die Zukunft, wenn Sie wieder einmal das Schlagfertigkeits-Prinzip der
Ubertreibung anwenden méchten, wissen Sie, dass Sie immer noch weiter
gehen konnen, dass es hier keine Grenzen gibt und dass die einzigen Gren-
zen, die hier wirklich existieren, die Grenzen Ihrer Fantasie sind!
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.Gib jedem Tag die Chance,
der schonste deines Lebens zu werden.
Mark Twain

9.1 Einleitung: Warum konnen Engel eigentlich
fliegen?

Es gibt eine oberfldachliche Leichtigkeit, die wir Gedankenlosigkeit nennen
konnten, und es gibt eine tiefgehende Leichtigkeit, die wir als eine Art
Lebenskunst bezeichnen konnen. Der zweite Punkt ist hier gemeint. Vieles
ist genau so leicht oder schwer, wie Sie es nehmen. Johannes Paul II. wurde
einmal von einem kleinen Mddchen gefragt, warum Engel fliegen konnten.
. Weil sie sich nicht so schwer nehmen!”, war die weise und mit einer ganz
eigenen Leichtigkeit ausgesprochene Antwort des Papstes (vgl. Tepperwein,
2007, S. 295).

Im Coaching-Kontext gibt es das gefliigelte Wort ,Don’t work harder than
the client”. Wie konnen Sie mit Leichtigkeit Aussagen umdrehen, inneren
Abstand gewinnen, mit dem Sprachmaterial spielen, wie konnen Sie pfiffige
Antworten kreieren? Und Abstand ist etwas sehr wichtiges. Wenn Thnen
Abstand fehlt, verfallen Sie leicht in den sogenannten Fight-Flight-Reflex.
Und auch beim Thema Schlagfertigkeit ist der direkte Angriff nicht unbe-
dingt die beste Verteidigung, auch die Flucht ist selten eine gute Option.
Sie brauchen einen dritten klugen Weg und dafiir bendtigen Sie Ihr Gehirn
und weniger Thre Muskeln. Leichtigkeit ist nicht nur Reaktionsmuster, son-
dern auch eine Lebenseinstellung.

~Return to sender” wdre hier das Motto. Jemand wirft einen Bumerang, Sie

beobachten, geben das eine oder andere von sich und so ganz langsam wird
klar, dass der Bumerang langsam aber sicher ganz direkt wieder zum Werfer
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desselben zuriickkehrt. Durch umgelenkte Energie oder einfach instinktiv
wissen viele Menschen in 6ffentlichen Redesituationen, dass Angriffe, Vor-
wiirfe oder Unterstellungen in der Regel gar nichts mit IThnen und Ihrem
Verhalten zu tun haben. Vielmehr wirft es ein bezeichnendes Bild auf den
Initiator einer solchen AuRerung.

Im Trainerjargon gibt es den Satz ,Der Trainer ist gar nicht gemeint”. Die
dahinterstehende Kritik, der Wunsch, das Befinden hat hdufig mit der Per-
son selbst zu tun. Nehmen Sie diese Energie auf und nutzen Sie diese!
Denn Sie wissen ja: ,Was Paul tiber Paula sagt, sagt hdufig mehr iiber Paul
als tiber Paula.”

Haben Sie heute schon gefragt? Was sagt der Angreifer iiber sich? Oder
der Provokateur? Spielen Sie einmal Siegmund Freud: Tief in Threm Unbe-
wussten gart doch hier sicher irgendwas? Ich glaube, wir sollten Sie mal
auf die Coach legen und so richtig durchanalysieren, meinen Sie nicht,
dass dies vielleicht Wunder wirken kénnte? Und scheuen Sie sich nicht,
den SpieR einfach umzudrehen. Helmut Kohl soll {ibrigens einem in der
Konsequenz sehr befreiendem Motto gefolgt sein, er sagte einmal bezeich-
nenderweise: ,Ich habe keine Angst, mich unbeliebt zu machen, ich bin es
schon!” Ganz geschickt, unser Alt-Kanzler. Holen Sie sich also die innere
Freiheit zuriick, die Sie brauchen, um Leichtigkeit in Threr Kommunikation
einzusetzen, und machen Sie sich gedanklich frei von der Vorstellung, im-
mer allseits beliebt sein zu wollen.

Je weniger Tabus oder Verboten Sie hierbei folgen miissen, desto besser ist
dies. Leichtigkeit braucht Beweglichkeit. Sie sind nicht nur ein Boxer - und
auch dieser muss immer flexibel bleiben und hdufig werden Kampfe auch
von der Qualitdt der ,Beinarbeit” entschieden - Sie sind auch ein Tdnzer.
Und achten Sie einmal darauf, mit welcher Leichtigkeit sich gute Ténzer
auf der Tanzfldche bewegen. Andere sind nicht etwa drgerliche Hindernisse,
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sondern ein willkommener Anlass, eine kleine Pirouette, eine Figur oder
Einlage abzurufen, so als ware das Hindernis fiir den Tanz bereits seit langer
Zeit eingeplant gewesen.

9.2 Leichtigkeit - Politik

... das war ziemlich beeindruckend, oder?”

Barack Obama duldet keine Storung seiner Pressegesprdche - jedenfalls
nicht von Insekten. Eine Stubenfliege lernte das auf die harte Tour. Wah-
rend des Interviews mit dem TV-Sender CNBC drgerte das Tier den US-
Prasidenten so sehr, dass er schliefSlich zur Tat schritt und den summenden
Storenfried erlegte. US-Prdsident Barack Obama ist ein Mann der Tat und
fackelt nicht lange: ,, Verschwinde hier”, zischte Obama wahrend eines Fern-
sehinterviews im Weiflen Haus eine Fliege an. Das summende Tier blieb
jedoch hartndckig und lieR sich vom Groll des wohl mdchtigsten Mannes
der Welt nicht beeindrucken. Da nahm Obama die Sache im wahrsten Sinn
des Wortes selbst in die Hand. Er wartete, bis sich das Tier auf dem Rii-
cken seiner linken Hand niederlieR, schlug zu - und traf. ,Wo waren wir
jetzt?”, fragte er anschlieRend den CNBC-Korrespondenten. Auf seine ziel-
genaue Leistung war der Prdsident sichtlich stolz: , Das war ziemlich be-
eindruckend, oder?” (Die Welt, 18. Juni 2009). Angeblich lie es sich der
Prasident nicht nehmen, die tote Fliege spater eigenhdndig zu beseitigen
- unter Zuhilfenahme einer Serviette und mit dem Kommentar, er raume
stets selbst auf.

Nach dem Motto kurz und knackig verhielt sich Karin Schubert. Diese
konnte sich nur miihsam auf den Beinen halten, da sie sich bei einem
Waldspaziergang den rechten FuR gebrochen hatte und nun noch von einer
Gelenkentziindung geplagt wurde. Auf die Schmerzen und ihre Arbeitsfa-
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higkeit angesprochen, parierte die SPD-Politikerin und Senatorin fiir Justiz
im Berliner Senat: ,Der Fuf ist dick, aber der Kopf ist klar!” (Die Welt, 28.
Juli 2002).

CDU-Verkehrsminister sind nicht gerade fiir ihre Vorbildfunktion beriihmt.
Probleme hatte hier auch NRW-Minister Oliver Wittke, Wiederholungstater
in Sachen Geschwindigkeitsiiberschreitung: Der Minister mit dem schlag-
fertigen Mundwerk konnte es sich nicht verkneifen, zu erzdhlen, dass das
Radargerdt an einer ,schweinigen Stelle” gestanden habe und illustrierte
die geschlossene Ortschaft mit folgenden Worten: ,Ein Haus links, rechts
Ackerbau und Viehzucht” (Die Welt, 12. Februar 2009).

Vorbildlich hingegen Angela Merkel. Zur feierlichen Schliisseliibergabe der
Bundesgeschiftsstelle in Berlin-Tiergarten erhielt die Bundesvorsitzende
der damals in heftiges Fahrwasser geratenen Partei ein Fernglas mit Sta-
tiv. Schlagfertig konterte sie das durchaus doppelsinnig zu interpretierende
Geschenk (,fiir den Durchblick”): ,Wir werden uns die Ziele wieder in er-
reichbare Nihe holen.” Eine Anspielung auf die verlorene Macht auf Bun-
desebene, die unter den rund 300 Gdsten Wehmut ausloste (Die Welt, 17.
Juni 2000).

Politiker, die dem Wahlvolk tdglich per Fernsehen ins Haus geliefert wer-
den, miissen wendig und intelligent sein, schlagfertig, witzig, originell,
staatsmdnnisch und gerissen. Das gilt besonders fiir mogliche Koalitionare.
In Hamburg war es im Dezember 1982 so weit, dass SPD und die Griine Al-
ternative Liste (GAL) miteinander in Koalitionsverhandlungen traten. Die
SPD hatte zuvor Neuwahlen durchgesetzt. Der SPD-Mann Oswald Paulig, der
sich langweilte, holte einen ganzen Arm voll Bier, verteilte die Flaschen
aber nur an seine SPD-Genossen. Schlief3lich trug der SPD-Sozialsenator
Jan Ehlers eine Flasche an den drei Meter entfernten GAL-Tisch. Ebermann
trinkt sie aus. Darauf der amtierende SPD-Biirgermeister Dohnanyi schlag-
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fertig: , Sehen Sie, so solidarisch sind wir. Wir reichen das Bier weiter. Bei
Ihnen trinkt es der erste aus” (3. Dezember 1982).

Auch Gerd Schroder nutzte die Leichtigkeit der Formulierungen. Eine hdu-
fige Wendung, auch gern vor laufender Kamera bei kniffligen Fragen: ,Wenn
ich jetzt sagen wiirde, was ich sagen konnte, dann hdtten wir alle was zu
lachen”. Das ist zundchst einmal irritierend, dann aber auch wieder sehr
nett, schlieRlich liegt die Perspektive in der Moglichkeit des gemeinsamen
Lachens. Und diese Variante ist nicht nur ein Lacher oder sagen wir hier
vielleicht ,,Schmunzler”, gemeinsames Lachen macht die Kommunikation ja
bekanntlich ,anschlussfahig”. Nein, Sie gewinnen auch etwas ganz wert-
volles: Zeit und Abstand zum Geschehen. Das geht immer. Und wenn es
denn ein Angriff gewesen sein sollte, ist er duRerst elegant abgewendet.
Ein guter Uberbriicker, wie dieser Satz, ldsst den anderen iibrigens im Un-
gewissen: ,, Habe ich getroffen oder haben ich nicht?”

Es ist bereits nach 22 Uhr, als der Chef der Westfdlischen Schule fiir Musik in
Miinster endlich bei der ,Tafel der Demokratie” mit Horst Kéhler zusammen-
trifft. Sein Anliegen: Die Férderung des Singens in der Grundschule. Obwohl
Kohler und Frau Eva-Luise laut Protokoll bereits gehen sollen, bleibt der
Bundesprdsident noch gut eine Stunde, nimmt sich Zeit, interessiert sich
fiir Rademachers CD mit Kinderliedern.

Bei der Veranstaltung am Brandenburger Tor verschldgt es manchen von
weit angereisten Besuchern den Atem: Das Tor im Gegenlicht der sinkenden
Sonne, der rote Teppich, lange, festlich gedeckte weilRe Tafeln. Die Kar-
te verrdt: ,Adlon”-Chefkoch Christian Miiller hat ein Drei-Gange-Menii mit
Flusskrebs-Siilze, einem Erbseneintopf mit Tafelspitz und Kirsch-Mandelku-
chen kreiert. Landfrau Annegret Langehaneberg will mehr: Als Eva Kohler
ihre Eintrittskarte signiert, fragt sie forsch: , Und Ihr Mann?* Schmunzelnd
lasst die ,First Lady” sie zu Kohler vor. Der zeigt sich zu Scherzen aufgelegt:

252 | Kapitel 9: Siebtes Prinzip - Leichtigkeit



.Da steht ja Eva-Luise auf der Karte, wer ist das?” Die Coesfelderin reagiert
schlagfertig: ,Eine sehr, sehr nette Frau!” - , Das finde ich auch!”, lacht
Kohler (Ahlener Zeitung, 5. Juli 2009).

9.3 Leichtigkeit — International
... weil sie ein bisschen Golf spielen und Karaoke singen.

Schlagfertigkeit adelt. Im Shinbashi-Viertel, dem ersten in Tokio mit mdch-
tigen, protzigen Bauten aus Backstein, stieg Kiharu Nakamura in der ers-ten
Halfte des letzten Jahrhunderts zu einer Geisha auf, die zwar traditionell,
aber doch vollig neuen Typs war: schlagfertig, gebildet, eine Gesellschafte-
rin auf nahezu gleicher Augenhdhe. Aber Kiharu will mehr. Bald ist sie die
einzige Geisha, die Englisch spricht, sodass sie auf Empfangen ausldandische
Gaste betreuen darf. Sie lernt Jean Cocteau, Charlie Chaplin und William
Randolph Hearst kennen. Als sie fiir Japans faschistische Machthaber ihre
internationalen Kunden bespitzeln soll, gibt sie ihren Beruf auf, heiratet
einen Diplomaten und folgt ihm nach Indien. Ihr weiterer Lebensweg fiihrt
sie durch die Kriegswirren in das unbekannte Land Amerika. Nicht ohne
Bitternis beschreibt Kiharu Nakamura in ihren Memoiren den Niedergang
der Geishas nach Japans Kapitulation, der den zweiten Weltkrieg in Asien
beendete. Viele Geishas fanden sich damals in bordelldhnlichen Etablisse-
ments wieder. Wenig Respekt zeigte Nakamura fiir die neuen Geishas im
heutigen Japan, in ihrem Nachruf wird sie zitiert mit: , Die halten sich schon
fiir Geishas, weil sie ein bisschen Golf spielen kénnen und Karaoke singen”
(Die Welt, 17. Januar 2004).
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9.4 Leichtigkeit — Wirtschaft

,Keine Ahnung, ich war nie ein Mann!”

Nur fiinf Frauen stehen an der Spitze der 1.000 fithrenden US-Unterneh-
men, die damals 50-jdhrige Carol Bartz war und ist - damals bei Autodesk
und heute bei Yahoo! - eine von ihnen. ,Girl“-Fragen gehdren deshalb zu
ihrem Interviewalltag, ein miides Lacheln ebenfalls. Ihr Favorit: , Was ist der
Unterschied im Managementstil von Frauen und Mdnnern?” Thre Antwort:
~Keine Ahnung. Ich war nie ein Mann!” (Die Zeit, 7. Januar 1999).

Aber auch groRe strategische Fragen lassen sich mit gut dosierter Schlag-
fertigkeit raffiniert stellen, wenn es die Situation erfordert. , Ein Unterneh-
mer muss immer noch ein Kaninchen im Zylinder haben”, antwortete der
damalige VW-Chef Heinrich Nordhoff auf die Frage, ob das Volkswagenwerk
auf eine Ablosung des Kdfers vorbereitet sei. Der erfahrene Techniker baute
das Werk in zwei Jahrzehnten zur umsatzstarksten Automobilfabrik Euro-
pas aus. In seiner Ara wurden das brasilianische und siidafrikanische VW-
Werk errichtet. Kritisch wurde an seiner Tdtigkeit gesehen, dass er zu lange
am luftgekiihlten Boxermotorkonzept des Kdfers mit allen seinen Nachtei-
len festhielt, so zum Beispiel im Januar 1968, als eine ganze Reihe neu-
er Prototypen der Offentlichkeit vorgestellt wurden: , Der Stern des Kifers
leuchtet unvermindert hell, und Sie kénnen Tag fiir Tag selber beobachten,
welche Lebenskraft in diesem Auto steckt, das man hdufiger totgesagt hat als
irgendeines jener Konkurrenzmodelle — Modelle, an die sich heute niemand
mehr erinnert” (Die Zeit, 29. Mdrz 1968).
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9.5 Leichtigkeit — Regionales
Jetzt werden Sie mal nicht komisch!”

Die Berliner begegnen jeder ,seltsamen Botschaft” mit einer ihnen eigenen

I

Leichtigkeit: , Jetzt werden Sie mal nicht komisch!” ist ein Satz, der jede Art
von ,Storung” in der Kommunikation mit einer verbliiffenden Leichtigkeit
adressiert und gleichzeitig vom Tisch wischt. Das ist IThnen zu simpel, lieber
Leser? Jetzt werden Sie mal nicht komisch und probieren Sie den Spruch
lieber selbst aus. Werden Sie Berliner, nur fiir einen Moment. Sie werden es

nicht bereuen ©.

9.6 Leichtigkeit — Gesellschaft
... die sind hier so vorbeigezogen.”

Wie das Prinzip Leichtigkeit funktioniert, konnen Sie auch von der inzwi-
schen verstorbenen Domenica Niehoff lernen. Diese stammte aus einfachen
Verhiltnissen, der Vater war italienischer Einwanderer und Eisverk&dufer in
Koln, und sie ist in dem Hamburger Stadtteil St. Pauli zur engagierten
Edelhure aufgestiegen. Domenica, ausgestattet mit einem Madonnengesicht
und streng zuriickgekdmmten schwarzen Haaren, wurde zur politisch en-
gagierten Vorzeigeprostituierten schlechthin: , Wie ein Popstar wanderte sie
fortan von einer Talkshow zur ndchsten, um zu sagen, dass Prostitution Spaf3
machen kann.” (Der Spiegel, 16. Februar 2009) Sie setzte sich engagiert fiir
die Legalisierung des Berufsstands ein. Und sie war schlagfertig. In einem
Interview sagte sie beispielsweise auf die Bemerkung ,Sie haben in ihrem
Leben viele Ménner gehabt ...” — , Gehabt weniger, die sind hier so vorbeige-
zogen” (Die Welt, 2. Juni 2008).
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9.7 Leichtigkeit — Sport
... hdtten sie mich dort auch erwischt.”

Schlagfertig hat Spaniens Trainer Luis Aragones auf den Discobesuch seines
noch jungen Verteidigers Sergio Ramos reagiert. , Mit ein bisschen Gliick hdt-
ten sie mich dort auch erwischt”, sagte der als streng bekannte, seinerzeit
69-Jahrige einem Journalisten. , Das ndchste Mal gehe ich mit Ramos in die
Disco mit. Dann sollen sie aber einen ordentlichen Flamenco auflegen” (Die
Welt, 15. Juni 2008).

Auch der Umgang mit der eigenen Berufshiografie kann mit impulsiver
Leichtigkeit gestaltet werden. Der Schlagersdanger Jiirgen Drews erlduterte
bei einer Gala-Veranstaltung in Dortmund dem Fuf3ball-Manager Rudi As-
sauer seine beruflichen Qualifikationen wie folgt: ,,Ich bin ungelernter Ar-
beiter, aber mit Abitur.” Assauer daraufhin geistreich: ,Ich bin gelernter
Arbeiter, ohne Abitur.” Und es stimmt. Schalkes Manager kann sogar zwei
Ausbildungen vorweisen: Er ist Stahlbauschlosser und Bankkaufmann (Die
Welt, 9. November 2003).

Monika Lierhaus, gefeierte Starmoderatorin in den eher frauenarmen TV-
Sport-Formaten, iiberldsst ungern etwas dem Zufall. ,Je besser ich vorberei-
tet bin, desto schlagfertiger kann ich fragen, desto sicherer fiihle ich mich”,
sagt sie. Dann drdngelt sich ein Fotograf zu ihr durch und will abdriicken.
.Es gibt so viele schéne Fotos von mir, nehmen sie die doch”, sagt sie noch.
Und weg ist sie (Die Welt, 21. August 2007). Nach einer Operation Anfang
des Jahres 2009 lag Monika Lierhaus wochenlang in einem kiinstlichen
Koma und hat bisher ihre Tatigkeit als Sportmoderatorin fiir die ARD nicht
wieder aufnehmen konnen.
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9.8 Leichtigkeit — Medien

“

,...Meine naive Art ist eine Marktliicke.

1997 bezeichnete der Spiegel Verona Pooth (damals Feldbusch) als die , erste
Frau, die sich nicht zu schade ist, ihre Schonheit zu zeigen und zu beto-
nen, doch dabei intelligent, witzig und schlagfertig zu sein, ohne bissig zu
werden”. Die Frankfurter Allgemeine Zeitung dagegen vermutete in Verona
Pooth eine Parodie (vgl. Die Welt, 23. Januar 2008).

Wie auch immer man die Ex-Gattin von Dieter Bohlen bewerten mag, es ist
ohne Zweifel ein besonders Merkmal von Verona Pooth, mit einer gewissen
Leichtigkeit in 6ffentliche Kommunikationssituationen hineinzugehen. Sie
nimmt dabei in Kauf, dass die Grammatik auch mal danebengeht. Ihre erste
Hauptrolle hatte sie - wohl nicht ganz zuféllig - in der sprachlich ebenfalls
etwas schrdgen Beziehungskomddie ,Heirate mir! Meine polnische Jung-
frau”.

Was macht Verona Pooths Schlagfertigkeit aus? Sicherlich Unbekiimmert-
heit, Charme und die Fahigkeit, mit den eigenen Marotten selbstironisch
und in einer beneidenswerten Leichtigkeit umzugehen. Beispiele: , Die Leu-
te versuchen immer hinter meine Fassade zu gucken. Aber da ist nichts.”,
,Dr. Sommer hat mich aufgekldrt.”, , Meine naive Art ist eine Marktliicke.
oder ,Wir haben doch alle eigentlich Gliick gehabt, dass ich keine Wirt-

“

schaftssendung moderiere.” (Die Presse, 30. April 2008). So konnten wir
konstatieren, dass bei ihr kokette Selbstironie und entwaffnende Offenheit
zu einem Markenzeichen der besonderen Art geworden sind.

Miss Moneypenny war am Boden zerstort, als Bond in ,Im Geheimdienst

Threr Majestdt” heiratete. Besonders fordernd gab sie sich zwei Jahre spdter
in ,Diamantenfieber”: ,Ich kenne nur eine Sorte von Diamanten”, sagt sie
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zu ihrem Angebeteten, ,und die trdgt man am Ringfinger” (Die Welt, 1.
Oktober, 2007).

Interessant auch, wie der inzwischen verstorbene, schlagfertige Entertai-
ner und auf Bosewicht-Rollen abonnierte Schauspieler Herbert Fux seiner
Frau ndhergekommen ist. Seine Frau Edith habe er im Zuge eines Streites
kennengelernt, gestand er dem Fernsehsender Tele 5 einmal. Der Schau-
spieler musste dringend telefonieren, doch in der Zelle ,stand eine Frau
und quatschte ewig”, erzahlte er. Was folgte, war ein heftiges Wortgefecht,
.bis ich plotzlich lachen musste. Schlieflich verabredeten wir uns zum Es-
sen” (Die Welt, 15. Mdrz 2007). Die Fahigkeit, Impulse welcher Art auch
immer in Handlungsenergie zu verwandeln, ist ein grundlegendes Prinzip
der Schlagfertigkeit. Anders herum fallt es sehr stark impulskontrollierten
Menschen schwer, schlagfertige AuRerungen - ja manchmal sogar einen
schlagfertigen Gedanken - {iberhaupt zuzulassen.

9.9 Wirkung: Wie funktioniert das Prinzip
Leichtigkeit?

Kaum etwas wirkt auf einen selbst und auf andere Menschen so angenehm,
wie souverdn und mit groRer Leichtigkeit durchs Leben zu gehen. Men-
schen, die mit Leichtigkeit etwas vollbringen, sind spontan, impulsiv und
zumeist gut gelaunt und konnen so in kommunikativer Hinsicht vieles mit
sehr wenig Energieaufwand verrichten. Wie ldsst sich jedoch Leichtigkeit
realisieren, wenn Sie eigentlich irritiert oder eingeschiichtert wenn Sie in-
nere Widerstdnde verspiiren oder, wie es Trainer manchmal formulieren,
wenn Sie nicht in Threr Kraft sind?
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Am besten wir betrachten das Thema Leichtigkeit einmal nicht nur situativ,
denn wenn Sie unter Druck stehen, fehlt es Ihnen ja gerade daran, sondern
als ,,Zusammenspiel mehrerer, sich wechselseitig direkt positiv beeinflussen-
der Ursache- beziehungsweise Wirkungsfaktoren” (Vogel, 2008, S. 51):

SpaB <> Konnen <> Ubung <> Leichtigkeit < Lust < Erfolg

Das Ganze ldsst sich natiirlich auch auf die Beschaftigung mit Schlagfer-
tigkeit beziehen. Je mehr Ubung, desto besser Thr Kénnen und umso mehr
SpaR. Je mehr Ubung, desto groRer die Leichtigkeit in der Umsetzung. Das
verschafft Thnen Lust, und hierdurch wird auch der Erfolg beférdert. Sie
sehen, nicht wo Sie anfangen ist entscheidend, sondern vielmehr dass Sie
beginnen, von dem Zusammenspiel der Faktoren zu profitieren.

Es geht hier natiirlich auch um die Leichtigkeit des Informationsabrufs. Je
leichter Thnen dieser fiir bestimmte Themen fdllt, desto schneller haben
Sie ganz unterschiedliche Handlungs- und Kommunikationsalternativen an
der Hand.

Ebenen der Kommunikation

Angelehnt an eine Theorie des amerikanischen Psychiaters Eric Berne kann
Thnen der folgende Ansatz die Augen dafiir 6ffnen, was zwischen zwei Men-
schen aufgrund kindlicher Pragungen kommunikativ geschieht. Das Modell
geht davon aus, dass in jedem Menschen drei Personlichkeitsperspektiven
vorhanden sind, die sich alle gemdl’ ihrem Charakter zu Wort melden kon-
nen. Die einzelnen Perspektiven sind: Die Eltern-Perspektive, die Erwach-
senen-Perspektive und die Kindheits-Perspektive. Leichtigkeit spielt sich
auf der Ebene des Erwachsenen-Ichs ab, hier ist eine emanzipierte Kommu-
nikation auf Augenhohe moglich. Die Elternperspektive ist mit Sorge und
Belehrung verbunden, die Kindheitsperspektive mit Kampf und Widerstand.
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I. Die Eltern-Sicht

In dieser Instanz findet sich alles wieder, was man von seinen Eltern an
Ermahnungen und Fiirsorglichkeit mitbekommen hat. Dementsprechend
klingen Sdtze aus dieser Instanz etwa so: , Bitte zieh dir die Jacke an, es ist
kalt draufien.” In diesem Fall also fiirsorglich. Oder aber kritisch: , Ach ja,
die Gesellschaft wird immer unhdflicher. Es fragt niemand mehr, ob der Platz
neben einem noch frei ist. Die setzen sich einfach hin!”

II. Die kindliche Sicht

Egal, wie alt, erwachsen und ,reif” man wird, man tragt immer das kleine
Kind mit sich herum, das man einmal war. Wie alle Kinder hat auch dieses
drei verschiedene Verhaltensmuster:

a. Es kann brav und angepasst sein: ,, Es tut mir leid, es geschieht nicht
wieder.”

b. Es kann rebellisch sein: ,, Dann machen Sie es doch alleine!”

c. Es kann ganz natiirlich sein.

II1. Die Erwachsenen-Perspektive

Wollen Sie Leichtigkeit in Ihr Leben bringen, miissen Sie sich von diesen
Fesseln der Vergangenheit befreien und primdr aus dieser Perspektive he-
raus agieren. Diese Perspektive versucht zwischen der Eltern-Sicht und der
kindlichen Sicht zu vermitteln und geht dabei ein wenig wie ein Computer
vor, indem Sie die verschieden Impulse auf ihre Angemessenheit priift und
danach entscheidet, wie zu reagieren ist. Diese Instanz klingt ruhig, sach-
lich, informierend, feststellend oder auch analysierend. Das Erwachsenen-
Ich stellt also alle Emotionen zuriick und ist so rational wie nur mdoglich.
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Konflikte zwischen den Ebenen

Solange Sender und Empfanger innerhalb der gleichen Perspektive mitei-
nander reden, verstehen sich beide gut. Das dndert sich sofort, wenn die
Ebenen unterschiedlich sind. Stellen Sie sich folgenden Dialog vor:

A spricht zu B: , Ihr Schreibtisch ist aber unordentlich!”
B explodiert: , Was geht Sie das an. Das ist meine Sache!”

Was ist hier passiert? Der Vorwurf von A hat eindeutig Ziige der Eltern-
Perspektive und provoziert damit die Kindheits-Perspektive von B, der aus
genau dieser Perspektive heraus antwortet.

Ein schones Beispiel von Fiona G. (Studi ZV, 29. August 2009)
,Ich wurde innerhalb der letzten vier Monate schon wieder drei Mal vom Bus-
fahrer gefragt, ob ich einen Kinderfahrschein nehme, und jedes Mal war ich so

Z

verdutzt, dass ich nichts weiter sagen konnte aufler dh, nein, erwachsen ..."

Wenn Sie anfangen mit den Ebenen zu spielen, dann bietet sich folgende
Reaktion an. Frage des Busfahrers: ,Mdchtest du einen Kinderfahrschein,
oder nehmen Sie eine Erwachsenenfahrkarte?” - Antwort der Frau: , Das
kannst du machen, wie Sie wollen.”

Kurz gefasst: Die vorgestellten Ebenen der Kommunikation liefern ein Be-
obachtungs- und Analyseschema fiir das menschliche Verhalten, das Lo-
sungsansatze bietet, um sich selbst besser zu begreifen und effektiver
zu kommunizieren. Dieses Modell ist ein effektiver Ansatz, eigenes und
fremdes Verhalten deutlicher wahrzunehmen und richtig einzuschatzen:
Die Ursache von Konflikten in Gesprachssituationen wird erkannt. Dadurch
kehrt die Leichtigkeit zuriick in Thre Kommunikation und die Fahigkeit zur
Zusammenarbeit erhoht sich. Wie Sie sehen, stellen die Ebenen der Kommu-
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nikation also einen sehr guten Ansatz dar, um auf Belehrungen oder Sorgen
beziehungsweise Kampfansagen oder Wiederstands-Reaktionen gekonnt zu
reagieren.

An dieser Stelle zundchst eine Anekdote. Eine Stewardess musste sich von
einem Geschdftsreisenden den folgenden, unnotig harten Satz gefallen las-
sen: ,Sie sind ein Trampel!”

Sie erwiderte zundchst mit einer pflichtgemdfRen Freundlichkeit, allerdings
nicht ohne die notwendige Portion Leichtigkeit: ,Sie sind ein Gentleman”
- nicht ohne hinzuzufiigen , Und vielleicht irren wir uns beide ...". Gemein-
sam Lachen ist immer eine gute Alternative.

Das gleiche Prinzip macht sich auch die Studentin Jule in unserem
nachsten Beispiel zunutze (StudiVZ, Mai 2009):

Auf ner Feier hatte ich mich mit nem Kerl tiber meinen sehr mdnnerlastigen
Studiengang unterhalten [Biotechnologie, Anm. VN]. Er: ,Na, das is doch
super, sooo viele Minner ... dann kannste dir immer mal wieder einen mit-
nehmen.” - Alle am Grinsen (...) Ich: , Du solltest dir abgewdhnen, von dir
auf andere zu schliefsen.” — Alle am Lachen.

Die Formulierung ,Du solltest, beziehungsweise Sie sollten sich abge-
wohnen, von sich auf andere zu schlieRen” ist {ibrigens tatsdchlich eine
eierlegende Wollmilchsau, denn sie ldsst sich fiir unglaublich viele Falle
benutzen. Und vor allem: Lachen Sie gemeinsam mit Ihrem Gegeniiber. Das
unterscheidet schliefRlich die neue von der alten Schlagfertigkeit. Bei der
alten gab es immer Sieger und Besiegte. Vertreter der neuen Schlagfer-
tigkeit sind kliiger und wissen: Wenn es Besiegte gibt, gibt es auch keine
wirklichen Sieger mehr!
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Im Ubrigen gilt: ,Sei reizend zu deinen Feinden, nichts drgert sie mehr.”
Hierfiir ist es duRerst hilfreich, schéne Formulierungen zu sammeln, die Sie
immer wieder anbringen koénnen. Besonders schon ist iibrigens eine For-
mulierung, die gut an unser obiges Hotelbeispiel anschlieRt. Herbert von
Karajan, der sehr erfolgreiche, aber auch als durchaus arrogant verschrieene
ehemalige Dirigent vieler Orchester, u.a. auch der Berliner Philharmoniker
benutzte flir kurze Reisen nicht sein eigenes Flugzeug, sondern mietete
einen Hubschrauber. Wegen einsetzendem Nebel verfranste sich der Pilot
und landete abends auf einer Wiese. In einem nahegelegenen Ortchen gab
es genau einen Gasthof, wo Karajan fiir sich und seinen Piloten um zwei
Einzelzimmer bat. Der Wirt: , Bedaure, aber ich habe kein einziges Zimmer
frei.” -, Aber Sie konnen uns hier doch nicht bei Nacht und Nebel abweisen,
ich bin der Dirigent Karajan!” — ,,Und wenn Sie Heintje wdren, ich kann Ih-
nen kein Zimmer geben, wenn ich keines habe” (Weller, 1973, S. 136). Dass
sall. Dank der entschiedenen Haltung des Wirts. Karajan, der offenbar in
vielerlei Hinsicht schmerzfrei war, war {ibrigens auch ein Freund schneller
Autos und gehorte als langjahriger Porsche fahrer zu dem kleinen Kreis von
Prominenten, die das limitierte Modell 959 erhielten - sogar gleich zwei
Mal. Karajans Kommentar hierzu gegeniiber einem Journalisten: , Mit dem
ersten hatte ich keine Probleme, da er abbrannte” (Bargmann, 2007, S. 19).

9.10 Ubungsteil: Mit mehr Leichtigkeit agieren

In diesem Ubungsteil konnen Sie lernen, wie Sie mit mehr Leichtigkeit agie-
ren und was Sie machen konnen, wenn es anderen an der notigen Leichtig-
keit fehlt. Im einzelnen werden Sie die folgenden Techniken kennenlernen:
1. Ja-genau-Technik, 2. Zitate einflechten, 3. Danke-gleichfalls-Technik, 4.
Ambivalenzen stehen lassen und 5. Positiv-negativ-komisch-Technik. Als
weitergehende Ubung bietet sich Ihnen eine autosuggestive Entspannungs-
iibung an.
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1. Die Ja-genau-Technik

Hinter jedem Vorwurf stecken angeblich verletzte Werte. Wenn Sie zum Bei-
spiel wegen eines unaufgerdumten Schreibtisches kritisiert werden, dann
ist das die versteckte Aufforderung, ordentlicher zu werden. Sie gehen hier
auf die Kritik ein, indem Sie diese zundchst quittieren, dann aber in Threm
Sinne weiterspinnen. Sehr effektiv ist die Technik dann, wenn es Ihnen
am Ende gelingt, mit einer verbliiffenden Leichtigkeit genau das Gegenteil
dessen zu bestdtigen, was Thr Gegeniiber eigentlich ausdriicken wollte.

Beispiele:

e ,Ihr Schreibtisch ist ja véllig unaufgerdumt!“~ ,Ja, herrlich, nicht wahr.
So kann man doch wunderbar arbeiten. “

e ,So einen Unsinn habe ich schon lange nicht gehért!” - ,Ja, genau.
Vielleicht liegt es daran, dass Sie vorzugsweise sich selbst zuhéren.”

e ,Da fehlt doch véllig der Bezug zur Realitdt.” — ,,Ja, genau, Herr Kollege.
Der fehlt komplett. Ich frage mich nur, warum es Ihnen noch nicht gelun-
gen ist, diesen Bezug herzustellen.”

Ubungssitze:

1. Endlich Schluss mit diesem Puppentheater!

Thre schlagfertige Antwort:

2. Sie wissen alles besser!

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. So ein vollkommen guter Mensch wie Sie ist einfach fiir nichts zu
gebrauchen!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Du liegst viel zu oft in der Sonne!

Thre schlagfertige Antwort:

5. Das finde ich ziemlich uncool, was Sie da gemacht haben!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Zitate einflechten

Sie werden angegriffen. Oder Sie befinden sich in einer ungewdhnlichen
Situation. Wie auch immer. Und Sie haben ein Zitat im Kopf, das sich gerade
anbringen ldsst. Was gibt es Schoneres? Wenn es zur Situation passt, ist das
extrem smart; falls nicht - macht nichts, denn die elegante Floskel verwirrt
das Gegeniiber garantiert. Legen Sie sich ein paar Lieblingszitate zurecht,
die Sie immer wieder nutzen. Auch Politiker machen dies. Der bayrische Po-
litiker Erwin Huber hatte 13 Jahre lang verschiedene Ministerposten inne.
In fast allen Reden bemiihte er stets sein Lieblings-Zitat: , Luck is when
opportunity meets preparation.” So kannte er dieses Zitat wie kein anderer
und konnte es immer wieder neu interpretieren. Ich habe Ihnen hier eine
Reihe von niitzlichen Zitaten zusammengestellt, es gibt jedoch auch viele
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Biicher und online-Quellen wie zum Beispiel zitate.de, wo Sie sich schlau
machen konnen, so dass Sie mit groRer Leichtigkeit mit vielen schonen
Zitaten auf mitunter nicht so schone Zudringlichkeiten reagieren konnen.
Wichtig ist, dass die Zitate kurz und knackig sind und das Sie selbst die
darin enthaltene Aussagen nachvollziehen konnen.

Zehn knackige Zitate

Dass doch die Einfalt immer Recht behdlt.” Gotthold Ephraim Lessing
Eine Sache lernt man, indem man sie macht.” Cesare Pavese

Es hort doch jeder nur, was er versteht.” Johann Wolfgang von Goethe
Lieber Staub aufwirbeln, als Staub ansetzen.” Hubert Burda

. Ich sage wenig, denke desto mehr.” William Shakespeare

.Kluge Leute lernen auch von ihren Feinden.” Aristoteles

Nur die Hartndckigen gewinnen Schlachten.” Napoléon Bonaparte

0 N o U1 W NN

,So manche Wahrheit ging von einem Irrtum aus.” Marie von Ebner-
Eschenbach

9. ,Wer zu spit kommt, den bestraft das Leben.” Michael Gorbatschow
10. ,,Wo aber Gefahr ist, wdchst das Rettende auch.” Friedrich Hélderlin

Beispiele:

o ,Wie, das war’s schon?” -, Wer zu spdit kommt, den bestraft das Leben.”

e, Herr Tintenfisch, Ihr Studium hat sich noch nicht bemerkbar gemacht.”
- ,Kluge Leute lernen auch von ihren Feinden.”

e ,Sie sind mir zu frech!” - , Lieber Staub aufwirbeln, als Staub ansetzen.”
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Ubungssitze

1. Das miissen Sie aber im Griff haben, Sie Windei!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Und diese ganzen Akten wollen Sie noch lesen? Sie sind ja schlimmer als
Edmund Stoiber!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Was haben Sie denn auf dem letzten Meeting wieder verzapft?

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Regen Sie sich doch nicht so auf!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Du machst mich ganz wuschig!

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Danke-gleichfalls-Technik

Die Danke-gleichfalls-Technik bedient sich einer héflichen Ironie. In der
einfachsten Form antworten Sie mit ,Danke gleichfalls, das kann ich zu-
riickgeben!”. Scheinbar freundlich bekommt der andere genau das serviert,
was er IThnen zuvor aufgetischt hat. Diese Technik eignet sich auch in for-
mellen Situationen, da sie aufgrund ihrer ruhigen Tonlage und Eleganz eine
angenehme Atmosphdre erzeugt. Sie bleiben rein und unschuldig, die Han-
de hat sich ja nun der andere vor Ihnen schmutzig gemacht ...

Beispiele:

e Sie plustern sich hier auf wie ein Pfau!” - , Danke gleichfalls, wenn es
Ihnen sogleich aufgefallen ist, miissten Sie ja auch ein Pfau sein!”

e ,Du tibertreibst mafSlos!” - , Danke gleichfalls, bei dir ist es nur ungleich
mafSvoller.”

e ,Sie erinnern mich verdammt an Horst Schldmmer!” -, Danke gleichfalls,

nur Ihr Bart kénnte noch etwas buschiger sein ..."

Ubungsitze:

1. Sie machen auf mich den Eindruck, als waren Sie das Oberhaupt einer
Bananenrepublik, Herr Kapuziner.

Thre schlagfertige Antwort:

2. Sie sind ja fernsehsiichtig!

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Meiner Ansicht nach steigern Sie sich da in etwas hinein, Frau Mowe ...

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Du klammerst wie ein Alleskleber!

Thre schlagfertige Antwort:

5. Sie sind ja ein Held, wollen Sie die Dame nicht erst einmal aus der
Parkliicke lassen?

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Ambivalenzen stehen lassen

Wenn Sie sich dieser Technik bedienen, sind Sie gewissermafRen die Tole-
ranz in Person. Unter dem Diktum der Logik sind viele Menschen sehr be-
miiht, Widerspriichliches aus der Welt zu schafften, indem Sie Erkldrungen
finden werden oder Diskussionen erdffnet haben. Mit einer fernostlich
angehauchten Sowohl-als-auch-Haltung, mit dem festen Glauben, das ein
Yin und Yang zusammengehoren, sind Sie inshesondere in Situationen, wo
Thnen Widerspriiche vorgehalten werden, stets im Vorteil. Sie nehmen es
einfach leicht und sagen sich: ,0.k., jeder hat doch so seinen Spleen.”
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Beispiele:

e , Das miissen wir jetzt einfach noch hinkriegen, Sie sind doch dabei, Frau
Entenvogel?” - ,,Das glauben aber auch nur Sie. Jedem Tierchen sein
Pldsierchen, Herr Schneeeule!”

e ,Was haben Sie sich da nur bei gedacht, das hdtten Sie mir sagen miis-
sen.” —,,0h, ich dachte, Reisende sollte man nicht aufhalten.”

e ,Also, Herr Hamster, wenn Sie ,A’ sagen, miissen Sie ja auch ,B’ sagen.” —
. Wissen Sie, Frau Schleiereule, ich finde das gar nicht so schlimm, wenn
Sie so festgefiigte Meinungen haben, ich mache Sie mir eben nur nicht zu
eigen.”

Ubungsitze:

1. Machen Sie sich nicht lacherlich.

Thre schlagfertige Antwort:

2. Jetzt geben Sie doch zu, Herr Hockerschwan, dass Sie seinerzeit diesen
verdammten Vorschlag gemacht haben!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Ich soll diesen Job iibernehmen, wollen Sie mich umbringen?

Ihre schlagfertige Antwort:
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4. Konnen Sie nicht lesen, Sie stehen vor einer Feuerwehreinfahrt!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Also mal ehrlich, ein Highlight war deine Party ja nicht gerade.

Thre schlagfertige Antwort:

5. Positiv-negativ-komisch-Technik

Oberstes Gebot bei dieser Technik ist es, die Handlungsfreiheit zu bewah-
ren beziehungsweise zurilickzugewinnen, zu agieren und nicht automatisch
zu reagieren. Es geht darum, den Antwortreflex zu umgehen. Sie miissen
hier Thre Schrecksekunde {iberwinden und den Reflex durch Fragen beim
anderen auslosen. Es ist schlieRlich leichter, eine Haltung zu bewahren,
als sie wiederzugewinnen. Daflir miissen Sie zundchst die Zahl Ihrer Re-
aktionsmdglichkeiten vergrofRern. Karl Valentin sagte: ,Es gibt immer drei
Seiten: die positive, die negative und auch noch die komische.” Es gibt also
immer mindestens zwei Alternativen und eine komische Dritte. Sie glauben
das nicht?

Stellen Sie sich vor, Sie kommen erst spat abends in einem sagen wir mal
Stuttgarter Hotel an. Gott sein Dank haben Sie reserviert. Denken Sie! Der
etwas verschlafene Nachtportier sagt: ,0h, das tut mir jetzt aber leid, wir
sind leider schon voll. Da miissen Sie sich wohl woanders nach einem Pltz-
chen umsehen und das ndchste Mal einfach friiher aufstehen, das miissen
Sie jetzt schon verstehen, Zu-spdt-Kommende mégen wir hier nicht so gern!”
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Welche Mdoglichkeiten gibt es? Welche Fragen kénnen Sie stellen? Die posi-
tive Variante: , Super, ich wollte mir sowieso schon immer Stuttgart by Night
ansehen. “ Die negative Variante: , Ich habe reserviert, also habe ich auch ein
Anrecht auf ein Zimmer. Ich muss darauf bestehen, hier mit Ihrem Chef zu
sprechen!” Die komischen Varianten erfordern ein bisschen Kreativitat, im
folgenden finden Sie drei Alternativen.

Beispiele:

e 0.k., das war jetzt ein nett gemeinter Scherz von Ihnen, wo geht es denn
zu meinem Zimmer?”

e ,Man sagt, Stuttgart ist so griin. Welche Griinflidchen kénnen Sie denn
fiirs Néichtigen empfehlen?

e ,Na klar, das sehe ich schon ein, zwei Fremde in einem Bett, das wdre
viel zu eng, aber hier in der Hotel-Lobby ist ja noch Platz. Sie kénnten
mir vielleicht noch eine Decke und eine Gldschen mit frischen Wasser fiir's
Zihneputzen bringen, dafiir ist es nie zu spdt ...”

Ubungssitze:

1. Jetzt stellen Sie mal Ihre Loffel auf Empfang!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Herr Gaul, nehmen Sie das nicht personlich, aber ich denke, es ist besser,
wenn wir getrennt anreisen.

Ihre schlagfertige Antwort:
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3. Alter Falter, jetzt kommen Sie mir doch nicht mit so was!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Sie werden mir jetzt gleich verraten, warum Sie ausgerechnet Herrn Bar
mit eingeladen haben?

Thre schlagfertige Antwort:

5. Herr Flunder, Sie sind ein richtiger Schiirzenjager!

Ihre schlagfertige Antwort:

Merke

Denken Sie immer daran: Angriffe sind die Worte derer, denen die Worte aus-
gegangen sind. Fiir das Prinzip der Leichtigkeit ist es vor allem wichtig, dass
Ihnen viele gute Ideen einfallen, Sie miissen gar nicht alle zwingend ausspre-
chen! Leichtigkeit ist nicht Leichtfertigkeit, wichtig ist, dass Sie trotz der guten
Stimmung stets wissen, was Sie tun.
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Ein Fall, wie ihn das Leben schreibt: Fall 7
Na, ist Thnen da was hingefallen?”

Fille, die das Leben schreibt, hier der Fall von Laura K., die einen Fall
schildert, bei dem sie es mit einem eher unsensiblen Handwerker zu
tun hatte (Studi VZ , 25. Marz 2009):

Wir haben momentan Handwerker im Haus und als ich gestern so schon das
Wohnzimmer gestaubsaugt hab, hab ich ne Blume umgeworfen. Handwerker
meinte nur fréhlich: , Na, ist Ihnen da was hingefallen?”

Wie hiétten Sie schlagfertig reagiert, wenn Sie Laura K. gewesen waren?

1. Ja-genau-Technik

2. Zitate einflechten

3. Danke-gleichfalls-Technik
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4. Ambivalenzen stehen lassen

5. Positiv-negativ-komisch-Technik

Laura K. antwortete in diesem Fall {ibrigens tatsdachlich wie folgt: , Nein.
Blumenkegeln ist mein Hobby. Ich iib gerade fiir nen Wettbewerb am Wo-
chenende!!!” (Studi VZ, 25. Mdrz 2009). Auf diese Art und Weise war es ihr
moglich, negative Emotionen in modifizierter Form auszuagieren. Manch-
mal reicht dies, um nicht das Gefiihl zu haben, man habe geschwiegen wie
ein diimmliches Schaf.

Weitergehende Ubung: Entspannung iiber Autosuggestion

Keine Leichtigkeit ohne Entspannung. Diese Ubung hilft Ihnen, vor schwierigen
Situationen Ihre Mitte zu finden. Die Wissenschaft hat inzwischen sehr umfang-
lich die positive Wirkung der Autosuggestion beschrieben. Sprechen Sie mit sich
selbst. Formen Sie Worte, die Ihnen helfen. Was muss im Einzelnen passieren?

® Thre Muskeln sind entspannt.

e Thre Atmung wird ruhig.

e Thr Puls wird langsamer.

e Thre Beine sind sehr schwer

e Threr Kehle ist locker.

e Threr Gesichtsmuskeln sind entspannt ...

Kapitel 9: Siebtes Prinzip - Leichtigkeit | 275



Weitergehende Ubung: Entspannung iiber Autosuggestion (Fortsetzung)

Machen Sie diese Ubung im Liegen, wo sie sich gut entspannen konnen, zu
Hause zum Beispiel auf Ihrem Sofa, im Biiro lehnen Sie sich in Ihrem Stuhl
zurlick, schlieRen die Augen und unterbinden jegliche Storungen. So kdnnen Sie
selbst in peinlichsten Situationen ruhig Blut bewahren. Fiir alle Kopfbewohner
unter Ihnen gilt: Uberpriifen Sie immer wieder, wer eigentlich iiber Ihr Denken
bestimmt. Ziel ist es, eine mdgliche Feindschaft gegen sich selbst mit Spal® und
Leichtigkeit in eine Freundschaft zu verwandeln.
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,Jedes Wort zu viel
ist ein Gedanke zu wenig.”
Albrecht Hauss

10.1 Einleitung: Die Sprache als hochwirksames
Werkzeug

Denken Sie an die intelligente Spezies der Delfine. Elegant reiten sie auf den
hohen Wellen der Ozeane und springen mehrere Meter aus dem blauen Nass.
Thr hochempfindliches Hororgan hilft den Delfinen, sich zu orientieren.
Um zu kommunizieren, benutzen sie verschiedene Laute, jedes Tier stof3t
dabei ein eigene charakteristisches Pfeifen aus. Wissenschaftler enthiillten
nun eine erstaunliche weitere Fahigkeit dieser Zahnwale: Wenn ihnen ein
Spiegel vorgehalten wird, erkennen sie sich selbst. Das gilt fiir Menschen
leider nicht immer. Fast ist man veranlasst, hier den alten Spruch von Mark
Twain zu bemiihen: ,Gott hat den Menschen erschaffen, weil er vom Affen
enttduscht war. Danach hat er auf weitere Experimente verzichtet.”

Aber Scherz beiseite, die spielerische Leichtigkeit, mit der wir im Alltag
oft komplizierte, zwischenmenschliche flberlegungen anstellen, sollte uns
nicht iiberraschen. Es handelt sich um ,,Denk- und Verhaltensweisen, die
bereits fiir unsere Vorfahren tiberlebenswichtig waren, sie haben sich daher
bei uns [...] evolutiondr fixiert” (vgl. Schaar, 2007, S. 238). Das erfah-
rungsbedingte, intuitive Denken gehort ebenfalls in diese Kategorie. Zu-
gang zur eigenen Intuition ermdglicht es, bei anderen gewisse Tabu- oder
Schamgrenzen zu erspiiren und dies so in die Kommunikation einflieRen
zu lassen. In besonderer Weise haben wir es geschafft, dies mit Sprache zu
beschreiben und unsere Erfahrungen weiterzugeben. Sigmund Freud hat
einmal gesagt: ,Derjenige, der zum ersten Mal anstelle eines Speeres ein
Schimpfwort benutzte, war der Begriinder der Zivilisation.” Wohl wahr. Die
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Sprache ist ein hochwirksames analytisches Instrumentarium und es ist
zugleich auch ein Werkzeug oder je nach Anlass auch eine Waffe, mit dem
bzw. der Sie unmittelbar etwas bewirken konnen.

Als Kiinstler oder Poet wird man entgegen der landldufigen Auffassung
nicht geboren, vielmehr entwickeln Kinder, welche schon frith zwischen
anderen vermitteln mussten, hdaufig ausgepragte kreative Fahigkeiten. Eine
Basisqualifikation von Fiihrungskraften ist das Fithren von Mitarbeiterge-
sprachen, entsprechende Trainingsangebote haben einen hohen Zulauf.
Unabhdngig davon, ob dies fiir den Einzelnen unmittelbar beruflich ver-
wertbar ist, erlauben es solche Programme, noch direkter, klarer und moti-
vationsférdernder mit Mitarbeitern zu kommunizieren.

Nicht jeder mochte die Wahrheit horen, es sein denn Sie verpacken Sie in
Zuckerwatte und das ist, kurz gesagt, die Kunst der Gesprachsfithrung. In
einem groRen Hotel einer deutschen Metropole war einmal zu lesen: , Diplo-
matie ist die Kunst, jemandem in so netter und charmanter Weise zu sagen,
dass er zur Hélle fahren soll, dass der Angesprochene sich sogar auf die Reise
freut.” Wenn das Diplomatie ist, ist es dann nicht auch unsere Aufgabe,
diese Reise so zu illustrieren, dass der Angesprochene etwas klarer erkennt,
wohin die Reise geht?”

Wenn zu viele Rambos auf dem gesellschaftlichen Parkett einander die Waf-
fen aus der Hand schlagen, bricht die Stunde der kreativen Geister an.
Sprachliche Kreativitdt und das Arbeiten mit Sprachbildern haben entgegen
geldufigen Vorurteilen nichts mit Fantasterei zu tun. Die Kunst, raffiniert
ausgesuchte Bilder und Gleichnisse auf den Punkt zu formulieren, welche
die sanften Sieger bis in die Fingerspitzen beherrschen, besteht vielmehr
in der Suche nach Umwegen, dem Finden ungewohnlicher Losungen fiir
festgefahrene Sichtweisen und dem Sieg mitmenschlicher Gemeinsamkeit
iiber eventuelle Gegensdtze hinweg. Wer den Gegner umarmt, macht ihn
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bewegungsunfahig. Gratulieren Sie IThrem Angreifer, auch dann, wenn Sie
ihm eigentlich viel lieber mal schon kraftig in den Hintern treten wiirden.
Und spielen Sie mit dem, was Sie serviert bekommen. Denn je ernster Sie
das Gesagte nehmen, desto mehr Freude bereitet es dem Angreifer. Kreative
und eloquent angelegte Sprachreaktionen sind manchmal paradox und fiih-
ren dennoch zum Ziel, wie etwa ein: ,Nachgeben und trotzdem beharrlich
bleiben” oder das Schachmatt-Setzen Ihres Widersachers, indem Sie ihn
bewundern (Berckhan, 2008, S. 89 {.).

Wir konnen hier auch von einer eloquenten Zunge sprechen, mit der Sie
zweierlei bewirken: Sie entschdrfen die Angriffe der Gegenseite und Sie len-
ken die Aufmerksamkeit auf Bereiche, welche Thnen wichtig sind. Das gilt
insbesondere, wenn Ihnen ein Affront begegnet: , Nichts gegen Deinen Lip-
penstift, aber ich habe so den Eindruck, Du folgst hier dem Motto ,Auffallen
um jeden Preis’”, sagt die Schiegermutter zur betroffenen Schwiegertoch-
ter. ,,Du meinst”, so konnte hier eine sprachliche f]bersetzung sein, ,,dass
es wichtig ist, aus der grofien Gruppe der 08/15-Einheits-Abziehbilder knallig
herauszuragen?” Mit dem Prinzip der Eloquenz helfen Sie dem anderen sei-
ne vielleicht etwas ungliickliche Wortwahl in ihrer mutmaRlich desastrgsen
Wirkung zu korrigieren. Eine Hilfestellung, fiir die man IThnen Dank schul-
det. Kostenlose Ubersetzungsleistungen gewissermaRen. Und nehmen Sie
eine innere Haltung ein, die es Thnen ermdglicht, in Gedanken sogar eine
Bezahlung einzufordern, wenn die Einsicht fiir den Wert Ihrer wertvollen
Dienstleistung nicht gegeben sein sollte.
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10.2 Eloquenz - Politik

... erst passiert nicht, dann geht der Sand aus!”

Bei Thomas Mirow, dem SPD-Biirgermeisterkandidaten Hamburgs im Jahre
2004, wurde der Zusammenhang zwischen Charaktermerkmalen wie , kom-
petent”, ,,charmant”, ,,in sich ruhend”, ,Schalk im Nacken” zum einen und
JStressresistenz” zum anderen hergestellt (Die Welt, 9. Februar 2004). Die
Art und Weise wie Menschen des 6ffentlichen Lebens mit Belastungen um-
gehen, wie sehr beziehungsweise wie leicht sie sich ,stressen lassen”, hat
also einen nachvollziehbaren Einfluss auf Ihre innere Haltung und somit
auf ihre Fahigkeit, schlagfertig zu sein. Auf die spontane Aufforderung der
Moderatorin, einen Witz zu erzdhlen, antwortete Mirow selbstironisch mit
dem Scherz, dass bei einer SPD-Regierungsiibernahme in der Sahara , erst
gar nichts” passiere und dann , der Sand ausgeht” (Die Welt, 9. Februar
2004). Seinem Kontrahenten Ole von Beust fiel dazu schlicht gar nichts
mehr ein.

Auf dem Hohepunkt des Ubernahmekampfes zwischen VW und Porsche sagte
Angela Merkel auf einer Betriebsversammlung mit tausenden von Arbeitern
in Wolfsburg: ,, VI ist Deutschland - dafiir kdmpfen wir”. Die Storenfriede
aus Zuffenhausen kanzelt Sie geschickt ab: ,Die Baden-Wiirttemberger kén-
nen alles aufSer Hochdeutsch. Sie hier in Wolfsburg kénnen alles — und noch
Hochdeutsch dazu” (FAS, 19. Juli 2009).

Schlagfertig und souverdn prasentierte sich Angela Merkel auch wahrend
des Bundestagswahlkampfs 2009 auf dem Marktplatz in Bonn. ,Du weifst
ja nicht, wann ich manchmal abends nach Hause komme”, war Thre Ant-
wort auf die Frage von NRW-Ministerprasident Jiirgen Riittgers, warum sie
manchmal ihren Mann zum Einkaufen schicke (Handelsblatt, 26. August
2009).
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Der SPD-Chef und glaubige Katholik Franz Miintefering war in einer Mission
auf ungewohntem Terrain unterwegs. Als Laienprediger sollte er auf Einla-
dung von Pfarrer Hamann zum Thema ,Wie ldsst sich ,Christ sein’ in eine
politische Tdtigkeit einbringen?” predigen. Anfangs schien Miintefering mit
der neuen Rolle ein wenig Miihe zu haben. Erst ein kreischendes Baby brach
das Eis. ,Das sind die Jusos”, meinte der SPD-Chef schlagfertig und sorgte
fiir Schmunzeln bei den rund 60 Zuhorern (Die Welt, 19. April 2004).

Genscher bemerkte ebenfalls anldsslich seines 80. Geburtstages, dass er es
der Kunst der Arzte verdanke, wenn er nun vor dieser illustren Festgemein-
de stehen diirfe. Deshalb begriiRe er ,die sehr vielen Vertreter des Arzte-
standes im Saal ganz besonders” (Die Welt, 16. Marz 2007).

Heiner Geissler pflegte iibrigens zu sagen: ,Die Frage stellt sich so nicht,
es stellt sich vielmehr folgende Frage ...” Damit weicht er geschickt einem
wie auch immer gearteten Dolchstofd aus und setzt zu einem ganz eigenen
Manover an. An manchen Universitdten in Deutschland ist es heute noch
moglich, ,Rhetorik” zu studieren, bei einigen ,Studien Generali” und der
Philosophie. Heiner Geissler gehort ohne Zweifel zu den alten Rhetorik-
kiinstlern, damals war das Studium der Rhetorik noch verbreiteter.

10.3 Eloquenz - International

Im Interesse des Friedens sind wir dazu bereit.”
Als der Generalstabschef der UdSSR, Sergej Fjodorowitsch Achromejew, in
Genf bei den letzten Vorbereitungen des Vertrags zur Vernichtung nukle-
arer Mittelstreckenraketen gefragt wurde, ob es den sowjetischen Militdrs

schwergefallen sei, auf eine so grofle Anzahl von Gefechtskopfen zu ver-
zichten, antwortete er: , Wir hatten es schwer.” Und er fiigte hinzu: ,Ich
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denke aber, dass auch unsere Partner es nicht leichter hatten, diesen Vertrag
vorzubereiten. “ Selbst den schelmischen Ubertreibungen seines AuRenmini-
sters Eduard Schewardnadse zeigte sich Achromejew gewachsen. ,Die sow-
jetischen und die amerikanischen Militdrs”, so hatte Schewardnadse seine
Freude {iber die gelungenen Vertrags-Gesprdche ausgedriickt, ,erwartet bis
Ende dieses Jahrhunderts ein fréhliches Leben.” Worauf Achromejew ebenso
schlagfertig wie doppeldeutig erganzte: ,Im Interesse des Friedens sind wir
dazu bereit” (Die Zeit, 11. Dezember 1987).

Die von US-Prdsident Barack Obama geplante Gesundheitsreform bringt sei-
ne Gegner auf die Barrikaden. Einige der Gegner dullern sich dabei sehr
differenziert, andere weniger. Das musste auch der demokratische Abgeord-
nete Barney Frank erfahren, der Obamas Pldne in einer Podiumsdiskussion
zu verteidigen suchte. Ein junge Frau warf ihm ins Gesicht: , Wieso unter-
stiitzen Sie diese Nazi-Politik?” Frank reagierte nicht mit Arger, sondern
zundchst mit einer rhetorischen Frage: , Auf welchem Planeten verbringen
Sie eigentlich die grdfSte Menge Ihrer Zeit?”, und fiigt dann nach einer lan-
geren Ausfiithrung seinerseits ebenfalls einen Vergleich hinzu: , Mit Thnen
ein Gesprdch zu fiihren ist wie mit einem Esstisch zu diskutieren, ich habe
daran kein Interesse” (Basler Zeitung, 21. August 2009).

10.4 Eloquenz - Wirtschaft
~Aufbrechen lohnt sich nicht ...”

Der seinerzeit 91-jahrige Immobilienmogul Willi Bartels aus Hamburg, der
sich speziell mit zahllosen Bauvorhaben in St. Pauli einen Namen gemacht
hatte, zdhlte all die Gegensténde auf, die in einer Kupferkassette am Grund
des 65-Millionen-Baus eingemauert werden sollten: Baupldne, Zeitungen,
verschiedene Miinzen. ,, Willi, du kannst doch kein Geld verschenken”, rief je-
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mand aus dem Kreis der Gaste. ,Ach, Aufbrechen lohnt sich nicht”, erwiderte
Bartels schlagfertig. ,,Das sind héchstens zehn Mark.” Lautes Geldchter auf
allen Seiten, denn die Sparsamkeit des alten Herrn ist bekannt. So driickte
er in seiner Ansprache den Wunsch aus, der Bau moge , giinstig, planmdfig
und ohne Zwischenfille” entstehen (Die Welt, 23. November 2005).

10.5 Eloquenz - Geschichte
... die Hiite tibertreffen sich wechselseitig.“

Abraham Lincoln: Im Selbststudium erlernte er die Rechtswissenschaft,
als schlagfertiger Redner machte er in Illinois politisch Karriere (Die Welt,
15. Januar 2009). Lincoln war nicht besonders ansehnlich, vielleicht war
er sogar der absolut unattraktivste Prasident der Vereinigten Staaten von
Amerika. In einer Debatte wurde ihm vorgeworfen, dass er zwei Gesichter
habe. Seine schlagfertige Antwort: , Wenn ich zwei Gesichter hdtte, meinen
Sie wirklich, ich wiirde dann dieses hier tragen” (Grothe, 2005, S. 27). Die
Ergebnisse von zwei Hutmachern, welche jeweils sehr viel Aufwand in ihre
Kreationen gesteckt hatte, kommentierte er mit: ,Nun, Gentlemen, die Hiite
libertreffen sich wechselseitig!” (ebenda, S. 242).

10.6 Eloquenz - Sport

... aus Mist erwdchst eine wunderschéne Blume.”

Auch Boxer sprechen von Schlagfertigkeit. Wladimir Klitschko sagte zum
Beispiel: ,Es ist definitiv schwer, gegen Ibragimow zu boxen, denn er ist
schlagfertig, aber auch sehr vorsichtig”, und fiigt an: ,, Was nach dem Kampf
in New York kommt, werden wir sehen. Es verspricht aber sehr, sehr interes-
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sant zu werden” (Die Welt, 20. Januar 2008). Im Ring zeigt sich Wladimir
Klitschko zuweilen weniger schlagfertig als auf3erhalb, bemerkt unter dem
Titel ,Sieger sehen anders aus” die Presse siiffisant (Die Welt, 4. Oktober
2009). Dass auch Wladimir Klitschko verbal schlagfertig ist, zeigen die fol-
genden AuRerungen iiber den Briten David Haye, gegen den Klitschko in
Gelsenkirchen boxen sollt: , Haye hat nichts aufSer einem grofien Mund.”
Der Kampf wurde von Haye verletzungsbedingt abgesagt, Klitschko kdmpfte
dann schlieflich gegen den Usbeken Ruslan Chagaev. Klitschko hierzu: , Der
Fight ist noch besser als der Kampf gegen Haye. Haye ist absolut unreif. Als
Mensch und als Kiampfer. Aber wie man sieht, aus allem Ubel entsteht Bes-
seres. Aus einem Haufen Mist erwdchst eine wunderschéne Blume” (sport1.
de, 13. Juni 2009). Vitali und Wladimir sind ein Phdnomen: Sympathietra-
ger ersten Ranges, unverwechselbar und einzigartig. Die beiden Klitschkos
waren in ihrer Jugend iibrigens so schmdchtig, dass von Papa Klitschko
der Spruch {iiberliefert ist: , Vitali und Wiadimir kénnen sich hinter einem
Strohhalm verstecken” (Klitschko, 2002).

Bei einer Tagung der FIFA in Zusammenhang der FuRball-WM 2006 in Ma-
drid fragte ein Sitzungsteilnehmer ironisch angesichts der Detailfiille der
Ausfiihrungen, ob denn auch schon Menii- und Weinfolge fiir die Bankette
feststiinden. Fedor Radmann, der das Organisationskomitee vertrat, ant-
wortete hierauf: , Die Meniifolge schon, aber die Weine sind noch nicht ge-
keltert.” (Die Welt, 22. Dezember 2002).

Schlagfertigkeit ist unabhéngig vom Alter. In einem Interview - bei der Sie-
gerehrung auf der Biihne vor 300 Golfern - gefragt nach seinen golferischen
Zielen, konterte der jugendliche Sean Navin Shrestha Einhaus mit einer
duRerst selbstbewussten Gegenfrage: , Welche meinen Sie, die kurzfristigen,
die mittel- oder die langfristigen Ziele?” (Die Welt, 27. August 2006).
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10.7 Eloquenz - Regionales
... die Zeit, die vergeht, bis der Groschen fdllt.”

Von Heinz Schenk, dem Original der Hessischen Volksbelustigung (21 Jahre
moderierte er insgesamt 134 Mal die Sendung ,Zum Blauen Bock”) wird
gesagt, dass die Entspanntheit des Alters - gepaart mit Witz und Schlag-
fertigkeit - eine ganz besondere trockene Mischung ergibt. Und typisch fiir
ihn ist, dass er auf fast jede Frage eine Pointe parat hat. So reagierte er
immer schneller als der Zuschauer und hatte seine ganz eigene Definition
von Humor: , Humor beim Zuhdren ldsst sich messen: Es ist die Zeit, die
vergeht, bis der Groschen fdllt.” Beliebte Spriiche von Heinz Schenk sind:
.~Mein GrofSvater sagte immer: Trinke nie zu viel, denn die letzte Flasche,
die umfillt, kénntest du selber sein” oder ,Das einzige, was man ohne Geld
machen kann, sind Schulden” (Die Welt, 19. Januar 2008). Wie lange hat Thr
Groschen zum Fallen gebraucht?

10.8 Eloquenz — Medien
... wie lange dauert es, bis ihr die Postrduber habt?”

Auch die Beatles waren wohl dann besonders schlagfertig, wenn es ihr in-
nerer Zustand erlaubte. Oder sagen wir es anders: wenn sie kreativ ein-
gestimmt waren, ,Lucy in the Sky with Diamonds” ldsst griiRen. Auf die
sarkastische Frage eines Scotland-Yard-Kommissars im Jahre 1965, wie lan-
ge ihr Ruhm wohl dauern werde, fragt John Lennon keck zuriick: , Und wie
lange dauert es wohl, bis Ihr die Postrduber gefangen habt?” (Die Welt, 5.
November 2007).
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Diese Anspielung saR! Das war auch ein Ding gewesen. Am Morgen des
8. August 1963 hatten 16 maskierte Manner den Postzug Glasgow-London
iiberfallen und bei diesem in der britischen Kriminalgeschichte gréften
Coup 2,63 Millionen Pfund erbeutet.

In dieser Reaktion Lennons wird ein Gegenbild aufgebaut und all das was
die britische Bevdlkerung iiber die groRe Schmach fiir die stolzen Schlapp-
hiite des Konigreichs mit den nicht erwischten Postrdaubern weil3, wird pra-
sent vor den Augen des Zuhorers. Ob der gegenwartige Ruhm der Beatles
tatsdchlich endlich ist, tritt in diesem Moment kommunikativ in den Hin-
tergrund. Ein geschickter Schachzug! Der Kopf der britischen Rdauberbande
Ronald Arthur Biggs sitzt iibrigens inzwischen 80-jdhrig seit dem 7. Mai
2001(!) seine dreiRigjahrige Gefdngnisstrafe in dem Londoner Hochsicher-
heitsgefangnis Belmarsh ab.

Im Juni 1966 wahrend einer Deutschlandtournee fragte ein Interviewer
John Lennon: , Welche Trdume haben Sie?” Vertffentlicht waren zu die-
sem Zeitpunkt schon Alben wie ,Yellow Submarine”, , Abbey Road” und
~Let It Be”, die Beatles fast auf dem Hohepunkt ihrer Popularitdt. Lennons
Antwort: , Dieselben wie Sie, nur sind wir reicher.” Die zweite Frage ,John,
halten Sie Ihr Buch fiir Literatur oder haben Sie es aus SpafS geschrieben?”
parierte er mit der Riickfrage ,Muss das eine denn das andere ausschlie-
fen?” (Die Zeit, 12. Dezember, 1980).

Auch hier entstehen Bilder, das ,Entweder-Oder” des Reporters wird blitz-
schnell ersetzt durch eine sympathische neue Verbindung unterschiedlicher
Lebenswelten. Du bist o.k. und ich bin im Grunde wie du, gleichzeitig bin
ich auch ein anders und du darfst mich gerne auch ein bisschen bewundern,
wenn du das mochtest. Und da ist sie wieder, die neue Schlagfertigkeit:
schnell, iiberraschend und sympathisch und in diesem Fall deutlich vor
ihrer Zeit.
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Hier ein Beispiel dafiir, dass die auf Eloquenz basierende Schlagfertigkeit
mit dem Alter ansteigt. Als der Schauspieler und Sanger Johannes Heesters,
der zu diesem Zeitpunkt 103 Jahre alt war, darauf angesprochen wurde,
dass die ZDF-Moderatorin Nina Ruge ihren Job an den Nagel hangt, um mehr
Zeit mit ihrem Mann zu verbringen, sagt Heesters: ,, Ich bin auch verheiratet
und stehe auf der Biihne. Frau Ruge muss doch ihren Beruf nicht aufgeben,
um zu leben” (Die Welt, 9. Dezember 2006).

10.9 Wirkung: Wie funktioniert das Prinzip
Eloquenz?

Eloquenz ist vor allem eine Frage der Formulierung. Der Unterschied zwi-
schen einen ,richtigen und einem beinah richtigen Wort ist der Unterschied
von Blitz und Gliihwiirmchen”, wie schon Mark Twain wusste. Studien zei-
gen, dass Menschen mit starken kommunikativen Fdhigkeiten weniger
Aggression in anderen auslosen, weil sie gelernt haben, mit Sprache ge-
schickter umzugehen. Wir konnen auch sagen, Sprachbilder machen Ange-
bote fiir jeden, der geniigend Fantasie hat, diese zu sehen, zu deuten und
gegebenenfalls weiterzuspinnen. Gleichzeitig versucht ein Kiinstler oder ein
Poet sicherzustellen, dass beide Seiten sich wiederfinden. Ein groRer Mei-
ster der , diplomatischen Kiinste” war iibrigens Hans-Dietrich Genscher Zeit
seines Lebens, aber natiirlich insbesondere in seiner Funktion als deutscher
AuRenminister. Auch er hatte die Fahigkeit, mdgliche negative emotionale
Reaktionen des anderen schon vorwegzunehmen und diese in der eigenen
Kommunikation mit zu beriicksichtigen.
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10.10 Ubungsteil: Eine facettenreichere Sprache
entwickeln

Im Ubungsteil geht es vor allem darum, eine facettenreichere Sprache zu
entwickeln und diese in Situationen, welche Schlagfertigkeit erfordern
oder ermoglichen, parat zu haben. Sie lernen hier die folgenden Techniken
kennen: 1. Positive Umdeutung, 2. Der geschickte Vergleich, 3. Das Blatt
wenden, 4. Churchill imitieren sowie 5. Den Hartegrad anpassen. In der
weitergehenden Ubung konnen Sie sich mit besonderen Formulierungen
und Ausdrucksweisen beschdftigen.

1. Positive Umdeutung

Die positive Umdeutung ist eine Dolmetscher-Technik, bei der eine Aussage
positiv gewendet wird. Aus einer Beleidigung kann so in Sekundenschnel-
le ein Kompliment gedolmetscht werden. Ein sehr schoner theoretischer
Rahmen hierfiir ist das sogenannte Reframing, also das Nutzen eines verdn-
derten Rahmens im Sinne einer Umdefinition oder Umdeutung. Wird dem
Sinn ein anderer Rahmen (englisch fiir ,frame”) gegeben, so verdndert sich
auch die Bedeutung eines Satzes, einer AuRerung. Im Deutschen sprechen
wir auch von einer Verdnderung des Bezugsrahmens. Sie stellen sich weder
klug noch dumm, Sie verstehen die Dinge aufgrund Ihres grundsdtzlich
anderen Bezugsrahmens ganz anders als das Ihr Gegeniiber intendiert hat.
Anwendungsfelder fiir diese Technik sind: Beleidigungen, Krdankungen, Vor-
wiirfe, unsachliche Kritik.

Eine solche Umdeutung entsteht auch hdufig, wenn Sie nur ein einzelnes
Wort hinzufiigen. Wenn Sie zum Beispiel von sich denken: , Ich kann das

I

einfach nicht!” und dariiber frustriert sind, dann fiigen Sie in diesen Satz
einmal das Wortchen ,noch” ein: ,Ich kann das einfach noch nicht!" Aha,
die Bedeutung dndert sich. Was sich zundchst niederschmetternd angehort

hat, ist jetzt Teil eines Veranderungsprozesses. Sie arbeiten an sich, folglich
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sind Sie halt ,noch” nicht so weit, es ist alles eine Frage der Zeit. Ahnlich
wirkungsvoll ist iibrigens der Satz , Wer weif, wozu es gut ist!” Nehmen Sie
diesen Satz mit in Thren Alltag und nutzen Sie ihn in Momenten, in denen
Sie sich bisher gedrgert hdtten. Eine solche offene, gelassene und interes-
sierte Haltung brauchen wir fiir die neue Schlagfertigkeit.

Lassen Sie uns das Vorgehen bei einer solchen positiven Umdeutung einmal
durchspielen. Sie werden gleich sehen, dass es hier mehrere Moglichkeiten
fiir eine Umdeutung gibt (Dahms & Dahms, 2004, S. 82):

Angriff: ,,Du Froschkonig.”

Umdeutung 1: ,Wenn Froschkdnig fiir dich bedeutet, dass ich eine Krone
tragen sollte, dann ist das meinem Leistungsvermdgen an-
gemessen.”

Umdeutung 2: ,Wenn Froschkonig fiir dich bedeutet, dass ich alle in den
Brunnen gefallenen Sachen fiir dich heraufhole, dann be-
zahle mich fiirstlich oder verlasse dich nicht darauf.”

Umdeutung 3: ,Wenn Froschkonig fiir dich bedeutet, dass ich von dir ge-
kiisst werden mochte, dann versuche doch dein Gliick.”

Bei der neuen Schlagfertigkeit suchen wir uns immer diejenige Umdeutung
heraus, welche fiir die Situation am besten passt und bei der im Zweifel
beide etwas zu lachen haben.

Weitere Beispiele:

e ,Na, was haben Sie denn da heute wieder Ausgesuchtes an?” - ,Danke,
ich finde den Anzug auch sehr ansprechend. Schon, dass er Ihnen auch
so gut gefdllt.”

e ,Sie haben keine Ahnung!” - ,, Sie meinen, wir haben unterschiedliche
Auffassungen tiber das Projekt.”
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e ,Sie sind nicht teamfdhig!” - ,,Ja, es gelingt mir durchaus, schwierige
Aufgaben eigenverantwortlich zu lésen.”

Ubungssitze:

1. Das haben Sie aber gar nicht gut gemacht!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Mein Gott, das gibt es doch gar nicht!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Das ist eine abstruse Theorie!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Da bewegen Sie sich jetzt aber auf einem Holzweg!

Ihre schlagfertige Antwort:
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5. Das ist ja reine Spekulation!

Ihre schlagfertige Antwort:

Tipp

Eine andere, sehr simple Reframing-Ubung arbeitet iibrigens nicht mit Wor-
tern oder Gedanken, sondern mit Ihrer Mimik. Wenn Sie zum Beispiel schlecht
gelaunt sind oder sich iiber etwas drgern, kann ein einfaches Lacheln Wunder
wirken - probieren Sie es aus! Was meinen Sie? Bei welchen emotionalen Zu-
stdnden ware ein solches Lacheln bei Ihnen besonders sinnvoll?

2. Der geschickte Vergleich

Der Vergleich setzt zwei Dinge miteinander in Beziehung, die erst einmal
gar nichts miteinander zu tun haben. Deswegen gibt es gliickliche und un-
gliickliche, geschickte und ungeschickte Vergleiche. Die goldene Regel ist:
Wahlen Sie die Elemente des Vergleichs so, dass der Vergleich Ihre Idee best-
moglich unterstiitzt. Wenn Sie der Vorstand der Deutschen Bahn sind und
man Thnen vorwirft, Thren Job nicht richtig zu machen, kénnten Sie sagen:
»Ein Vorstand der Deutschen Bahn kann ja schlieflich nicht daran gemessen
werden, ob er ein guter Lockfiihrer oder ein guter Schaffner ist!”
sagen wollen, das etwas ziemlich teuer ist, driicken Sie es vielleicht in D-

Wenn Sie

Mark aus: , Dieses Steak vom argentinischen Rind soll 28,90 Euro kosten, das
sind umgerechnet 57,80 D-Mark. Das ist doch viel zu teuer!”

Der geschickte Vergleich versucht Dinge wieder in die richtige Relation zu
bringen. Dafiir kann es auch schon mal nétig sein, einen drastischen Ver-
gleich zu wahlen, wenn dieser die Sache im Kern trifft. Wenn der Vergleich
nicht trifft, sollten Sie sich diesen eher sparen. Allerdings: wenn die Idee
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flir den Vergleich gut ist und tragt, dann ist es hdufig eine Frage der Formu-
lierung und des prazisen Umgangs mit Sprache, dass der Vergleich am Ende
auch iiberzeugend riiberkommt.

Beispiele:

e  In wirtschaftlich schlechten Zeiten kénnen Sie doch nicht mehr Geld
fiir Ihre Tdtigkeit fordern!” - ,Was soll ich denn tun? Haben Sie schon
versucht von einem Gehalt zu leben, der nur marginal tiber dem Sozialhil-
fesatz liegt?”

e Fin Schiiler zum Physik-Lehrer: ,,Was ist der Unterschied zwischen konvex
und konform?* — Der Pddagoge: , Ungefihr dasselbe wie zwischen Brustii-
bel und Brautstiibel oder wie zwischen Pettenkofer und Patentkoffer!”

e ,Sie sind genauso gebildet wie mein Dackel.” - ,,Haben Sie aber einen
gebildeten Dackel!”

3. Das Blatt wenden

Diese Technik machten sich die zahlreichen Redewendungen zunutze, wel-
che die Sprache bereithdlt. Diese Redewendungen erzeugen eine Plausi-
bilitat, mit der Sie sehr {iberzeugend das Blatt zu Ihren Gunsten wenden
konnen. Sie nutzen mit existierenden Redewendungen gewissermalien die
geistigen Trampelpfade, welche in unseren Kopfen kulturell angelegt sind.
Interessant ist hier, dass es in anderen Landern andere Redewendungen
gibt. Diese Technik ldsst sich daher nicht eins zu eins in einen anderen Kul-
turkreis {ibertragen. Allerdings konnen Sie fremdldndische Redewendungen
in einer anderen Sprache genauso fiir eine schlagfertige Antwort nutzen,
wenn Sie mit der Sprache und der Kultur vertraut sind. Doch zuriick zu
unserem Kulturraum.
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Typische Redewendungen

Das Pferd von hinten aufzaumen.

Das ist doch schon die halbe Miete.

Die Rechnung ohne den Wirt machen.

Wer zuletzt lacht, lacht am besten.

Eine Laus iiber die Leber gelaufen.

Seinen Innereren Schweinehund iiberwinden.
Uber den eigenen Schatten springen.

Die Hande in Unschuld waschen.

O 00 N o U AN W N

Die Spreu vom Weizen trennen.

10. Den Teufel mit dem Beelzebub austreiben.

Es gibt natiirlich noch viel mehr und wenn Sie kurz nachdenken, fallen Ih-
nen auch sicher noch einige davon ein. Schauen Sie sich nun die Beispiele
an, bei denen diese im Sinne der neuen Schlagfertigkeit einsetzt werden!

Beispiele:

e , Ihr Kaffee ist ja eine richtige Plorre!” — ,,Da wasche meine Hdnde in
Unschuld, fiir die Kaffemaschine ist eine externe Firma zustédndig. “

e Das ist doch alles Unsinn, ich habe einfach keine Zeit mich weiterzubil-
den.” -, Da miissen Sie nur Ihren inneren Schweinehund tiberwinden.”

e ,Sie haben ja nicht mal Abitur.” -, Sagen Sie mal, Ihnen ist doch wohl
keine Laus tiber die Leber gelaufen?”
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Ubungssitze:

1. Jetzt seien Sie doch mal nicht so aggressiv, Herr Pudel!

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Sie sehen so geistesabwesend aus!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Komm Junge, gib auf, du bist schachmatt.

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Moin Moin, alter Haudegen. Was hast du denn diesmal ausgefressen?

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Ich kann hier einfach kein Zugestandnis machen, fiir Sie schon gar nicht.

Ihre schlagfertige Antwort:
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4. Imitieren Sie Churchill!

Warum immer das Rad neu erfinden? Was Winston Churchill konnte, konnen
Sie doch auch! Erinnern Sie sich, Lady Astor sagte: ,Wenn ich Ihre Frau
wire, wiirde ich Ihnen Gift in den Tee geben.” Und Churchill konterte: ,, Und
wenn ich Ihr Mann widre, wiirde ich den Tee trinken.”

Lassen Sie uns die von ihm genutzte Figur noch einmal formal beschreiben:
1. Person > 2. Person: , Wenn ich A wdre, wiirde ich X tun.”
2. Person - 1. Person: ,Und wenn ich B wdre, dann wiirde ich Y tun.”

Ein spannendes Spiel mit der Logik von Worten und dem Sinn von Sdtzen. A
und B sind unterschiedliche Perspektiven, welche ein anderes Licht auf die
scheinbar gleichen Dinge werfen. Durch die Transformation von X nach Y
entsteht eine gegenldufige Bewegung und der Sinn des Satzes erfahrt eine
nachhaltige Bedeutungsverdanderung.

Zwei weitere Beispiel-Sequenzen

e ,Wenn ich Ihr Chef wdre, wiirde ich Sie sofort rausschmeifien.” - ,, Und
wenn ich Ihr Mitarbeiter wdre, wiirde ich von mir aus die Flucht ergrei-
fen.”

e ,Wenn ich ein Maler wire, wiirde ich mich weigern, Sie zu malen.” -
~Wenn ich ein Modell wdre, wiirde ich darauf bestehen.”

Es geht also erst einmal um gegenseitige, aber unterschiedlich gelagerte
Abhdngigkeiten. Mann und Frau. Chef und Mitarbeiter. Maler und Modell.
Zum anderen geht es um die Bedeutungsverschiebung durch die ausge-
tauschten Worte. Wir konnten auch sagen, der dramaturgischen Kipppunkt,
die ausgeldste Bedeutungsverschiebung also, liegt bei den Verben.
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~geben” wird iiberfiihrt in ,trinken”
,rausschmeifien” wird zu , die Flucht ergreifen”
~Sich weigern” wird transformiert in , darauf bestehen”

Aus Mord wird so plétzlich Selbstmord, Zwang wird {iberfiihrt in Freiwillig-
keit und Widerstand wird im Handumdrehen zu einem personlichen Anlie-
gen transformiert. Ein bisschen Magie gehort noch dazu und schon stofRen
Sie die Tiir auf zu einer neuen Welt der Schlagfertigkeit. Die beschriebene
Technik ist die Tiir, mit welcher Sie diese Welt betreten konnen!

Und jetzt fragen Sie sich sicherlich: Gut, aber ist das nicht auch ein Bei-
spiel fiir die alte, verbissene Schlagfertigkeit? Ja und nein. Ja, wenn Sie
diese Varianten mit vollem Ernst und Ihrer ganzen Bosartigkeit einsetzen.
Nein, wenn Sie mit IThrem Gegeniiber gemeinsam iiber die Raffinesse dieser
sprachlichen Winkelziige lachen, oder doch zumindest schmunzeln konnen.

Weitere dhnliche Beispiele

e ,Wenn man Sie so sieht, konnte man meinen bei Ihnen sei eine Hungers-
not ausgebrochen.” — ,,Und wenn man Sie so sieht, kénnte man meinen,
Sie sind schuld dran!”

e Fin Lehrer zu einem nicht ganz so fleifSigen Schiiler: ,Als George
Washington hier auf unserer Schule war, war er einer der besten Schii-
ler.” — Der Schiiler, triumphierend: ,Und als er in Ihrem Alter war, war er
Prisident der Vereinigten Staaten.”

e Der Staatsanwalt zu einem Freispruch: , Wenn das Recht sein soll, dann
verbrenne ich alle meine juristischen Biicher.” — Der Strafverteidiger:
,Besser wire es, Sie wiirden sie erst einmal lesen.”

e [in Sechsjdhriger zu seiner dlteren Schwester: ,, Warum malst du denn
immer so viel in deinem Gesicht herum?” - ,, Damit ich schéner werde. “
-, Warum wirst du es dann nicht?”
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* Eine junge Dame fragt einen bekannten Komponisten: ,,Uberlegen Sie im-
mer lange, ehe Sie etwas komponieren?” — Die kiihle Antwort: , Uberlegen
Sie immer lange, bevor Sie etwas fragen?”

e Er im Kaufhaus etwas anmafSend zu einer Verkduferin: , Was wiirden Sie
sich wiinschen, wenn Sie meine Frau wédren?” - ,Einen anderen Mann!”

e Fin Student stammelte in der Medizin-Priifung: ,Der Larynx beziehungs-
weise Pharynx, im Volksmund auch Schlund oder Gurgel genannt ..."

— Der Professor: , Wissen Sie, ich geben Ihnen fiir Ihre Priifungsleistung

Jetzt eine drei, im Volksmund auch fiinf genannt!”

Eigene Beispiele kreieren: Versuchen Sie selbst dieses Schema zu nutzen!
Kreieren Sie fiinf eigene Doppelsdtze:

1. Noch so ein Vorfall, Herr Wurm, und Sie konnen sich einen neuen Job
suchen!

Thre schlagfertige Antwort:

2. Es sind Leute wie Sie, die uns das Leben schwer machen!

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Lernen Sie erst einmal selbststandig etwas zu erledigen, dann sehen wir
weiter!

Ihre schlagfertige Antwort:
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4. Wenn man dir etwas Vertrauliches mitteilt, dann kann man es sich morgen
von den Nachbarn erzdhlen lassen!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Wenn ich Ihr Berater ware, ich wiirde mal richtige Profis ranlassen!

Thre schlagfertige Antwort:

5. Den Hartegrad anpassen

Der Grundgedankte ist hierbei, in einem vergleichbaren Hartegrad zu rea-
gieren wie das Gegeniiber. Es geht also hier darum, eine Sensibilitdt fiir die
Angemessenheit einer Mallnahme zu entwickeln. Wenn Sie angegriffen wer-
den, erwidern Sie diesen Angriff, und zwar nicht so wie es der Satz logisch
erfordert, sondern so wie es psychologisch angemessen ist. Ein Satz wie
~Mein Gott, sind Sie beschrinkt” lasst sich durchaus quittieren mit , Damit
kann ich leben. Denn seit ich Sie kenne, weifs ich, dass es deutlich schlimmer
hdtte kommen kénnen. “ Sie nehmen Threm Gegeniiber gewissermalen seine
eigene Waffe aus der Hand und richten diese gegen ihn. Wir kénnten auch
von einer Retour-Technik sprechen, entscheidend ist hier die angemessene
Harte, nicht zu viel, aber auch nicht zu wenig.

Es gibt jedoch auch Grenzen: , Ihnen hat man wohl ins Gehirn geschissen” ist
zum Beispiel eine grobe Beleidigung. Hier sollten Sie das Gesprdch und per-
spektivisch auch den Kontakt abbrechen, zudem konnen Sie eine Anzeige
wegen Beleidigung erwdgen. Im beruflichen Kontext ist in jedem Fall eine
Klarung iiber den Vorgesetzen oder die Personalabteilung herbeizufiihren.
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Sdtze wie ,Jetzt raus hier oder du kriegst eins in die Fresse” sind laut Gesetz
Notigungen, auf die es keine empfehlenswerte schlagfertige Antwort gibt,
da hier operativ in aller Regel eine Deeskalationsstrategie zu empfehlen ist.

In solchen Fallen geht es zundchst vor allem darum, die Situation als solche
zu stabilisieren und weitere Zuspitzungen zu verhindern. Dennoch han-
delt es sich bei den genannten Beispielen um ehrverletzende Beleidigungen
beziehungsweise um sogenannte verwerfliche Notigungen. Das sind straf-
rechtlich relevante Sprechhandlungen, die Sie nicht auf sich sitzen las-
sen miissen. Ein sofortiger Gesprachs- beziehungsweise Kontaktabbruch,
gegebenenfalls verbunden mit einer Anzeige oder eine Kldrung des Vorfalls
durch eine iibergeordnete Instanz im Unternehmen ist hier anzuraten. Al-
lerdings sollten Sie sich erst dann um diese weitergehenden Schritte kiim-
mern, wenn die unmittelbare Bedrohung voriiber ist!

Nun aber zuriick zu unseren Beispielen mit angemessenem Hartegrad. Je
schérfer der Ball angeschnitten wurde, desto gepfefferter schieRen Sie ihn
zuriick, wie die folgenden Beispiele zeigen. Auch Galgenhumor ist hier ein
probates Mittel.

Beispiele:

e ,Mal wieder Probleme mit dem Einparken gehabt?” — , Nein, diesmal hat
sich die U-Bahn verfahren!”

e Zwei alternde Filmdiven: , Ich erinnere mich noch an Ihre Erfolge aus
der Stummfilmzeit, allerdings habe ich keine der Filme gesehen, ich war
noch im Kindergarten.” — ,, Ich wusste gar nicht, dass Sie Kindergdrtnerin
waren, bevor Sie zu filmen versuchten.”
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Ubungssitze:

1. Was war eigentlich Ihr IQ?

Ihre schlagfertige Antwort:

2. Sie haben ja von Tuten und Blasen keine Ahnung.

Ihre schlagfertige Antwort:

3. Sie konnen ja nicht mal richtig Deutsch!

Ihre schlagfertige Antwort:

4. Jetzt kommen Sie mal wieder auf den Teppich, Sie Hanswurst!

Ihre schlagfertige Antwort:

5. Das haben Sie ja wieder einmal ganz besonders fein gemacht, Frau Ratt!

Ihre schlagfertige Antwort:
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Fille, die das Leben schreibt: Fall 8

,Bei dem Arsch kauf lieber fiinf Schachteln!”
Fille, die das Leben schreibt, hier der Fall von Sybille E., die sich in
einem Kiosk eine Schachtel Zigaretten kaufen wollte (Studi VZ, 15.
Januar 2009):
»Als ich vor nem Jahr mal Zigaretten kaufen war, meinte mal so 'n Penner zu

mir: Bei dem Asch kauf dir mal lieber fiinf Schachteln!”

Wie hiétten Sie schlagfertig reagiert, wenn Sie Sybille E. gewesen wdren?

1. Positive Umdeutung

2. Der geschickte Vergleich

3. Das Blatt wenden
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4. Churchill imitieren

5. Den Hartegrad anpassen

Als Sie Thre Zigaretten gekauft hatte, ist sie dann {ibrigens hinterhergelau-
fen und sagte: ,,Und du friss lieber nen Duden, damit du ne Runde intelli-
genter wirst!” Hier findet eine emotionale Entlastung statt. Sie trifft damit
vermutlich genauso hart, wie Sie sich getroffen fiihlte. Wo genommen wird,
wird eben auch gegeben.

Tipp

Es ist zuweilen besser zu schweigen und alle glauben zu lassen, man sei ein
Trottel, als zu reden und alle Zweifel zu beseitigen. Anders formuliert: Kluge
Leute erkennt man daran, dass sie bei einem Anfall von Dummheit schweigen.
Zur Not nehmen Sie sich eine kleine Auszeit und greifen den Faden dann wieder
auf, wenn Sie sich dazu in der Lage fiihlen. Das hilft haufig allen Beteiligten,
denn destruktives Verhalten hat mit mangelnden Ressourcen zu tun, und da
lohnt es sich, die Akkus noch mal kurz aufzuladen.

Weiterfiihrende Ubung: Besondere Formulierungen und Ausdrucksweisen
Eloquenz geht mit Wortschatz und facettenreicher Sprache einher. Hier hilft
unseres Erachtens vor allem Beschdftigung mit Sprache. Eine Lehrerin fiir
Deutsch berichtete neulich: ,Lesen formt das Sprachvermégen ungemein.
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Kinder, die viel lesen, schreiben auch bessere Aufsdtze als reine Nintendo-
Freaks.” Auch im Alltag konnen Sie Thr Sprach- und Ausdrucksvermdégen
trainieren. Versuchen Sie starker mit besonderen Formulierungen und he-
rausfordernden Sprachbildern zu arbeiten. Hierfiir ist es aul3erst hilfreich,
schone Formulierungen und interessante Sprachbilder zu sammeln, die Sie
immer wieder anbringen konnen.

Beispiele fiir besondere Formulierungen:

e Mich beeindrucken Ihre Worte nicht.”

e , Meine Begeisterung hdlt sich in extrem engen Grenzen.”

e Ich habe das mit hochgradigem Bedauern zur Kenntnis genommen. “

e ,Machen Sie sich erst einmal unbeliebt, dann werden Sie auch ernst
genommen.”

e ,Ich habe leider nicht die Fihigkeit, uneingeschrdnkt in die Zukunft zu
schauen!”

Beispiele fiir herausfordernde Sprachbilder:

e ,Wire ich eine Katze, wiirde ich mich jetzt hinter dem Ofen zusammen-
rollen.”

e ,Wenn Sie hier schon mit Kanonen auf Spatzen schiefSen, dann sollten Sie
wenigstens treffen.”

e ,Ich sehe, die Wiirfel sind gefallen, aber nicht fiir das ganze Projekt.”

e ,Da bekommen ich ja gleich rote Ohren!”

e, Wir wollen den Teufel nicht an die Wand malen, aber ich finde, wir
sollten wissen, wie er aussieht.”

Und jetzt sind Sie dran. Finden Sie besondere Formulierungen oder heraus-
fordernde Sprachbilder fiir:
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1. Ich finde das schlecht.

2. Hier haben Sie unrecht.

3. Ich glaube Ihnen kein Wort!

4. Das ist noch nicht zu Ende gedacht.

5. Wir miissen hier endlich weiterkommen.
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Es gibt mehr Leute, die kapitulieren,
als solche, die scheitern.”
Henry Ford

Ein Richter nach dem Urteilsspruch: ,Betrachten Sie hiermit den Fall als
abgeschlossen?” - Angeklagter: , Nein, ich werde Berufung einlegen. Wenn
ich nicht recht bekomme, gehe ich bis zum jiingsten Gericht!” So oder dhnlich
sollten Sie mit Situationen verfahren, wo Sie nicht schlagfertig sind. Andern
Sie die Regeln, und wenn es auf normalem Wege nicht geht, dann suchen Sie
halt auch einmal spirituellen Beistand! Ein paar Ideen hierfiir mdchte ich
Thnen in diesem Kapitel noch gerne an die Hand geben. Aullerdem konnen
Sie hier {iberpriifen, wie viele der Techniken und weiterfiihrenden Ubungen
Sie tatsdchlich durchgefiihrt haben, und fiir sich festlegen, was Sie sich
noch vornehmen, um ein wahrer Meister der Schlagfertigkeit zu werden.

11.1 Die neue Schlagfertigkeit im Job

Dieser Erfahrungsbericht ist doch frappierend: , Ich arbeitete in einem Eis-
café, ich war 21, knapp bei Kasse und hatte Semesterferien. So stand ich
oft zehn Stunden lang hinter der Eistheke oder bediente an den Tischen fiir
acht Mark die Stunde. Ich lernte Gelassenheit angesichts der unentschie-
denen und dringelnden Gdste (meist Rentner) oder weinenden Kinder, denen
das blaue Schlumpfeis doch nicht schmeckte. Vor allem lernte ich, mich zu
wehren gegen meinen Chef, der um keinen anziiglichen Witz verlegen war.
Damit qudlte er auch meine Freundin, die dort ebenfalls arbeitete. Sie kiin-
digte bald, weil sie seine Spriiche nicht mehr aushielt. Ich wollte mich nicht
kleinkriegen lassen, den Job behalten und lief3 ihn ebenso deutlich, wie er
mich anmachte, wissen, dass ich nichts von ihm wollte. Das funktionierte:
Irgendwann gab er auf. Man muss nur schlagfertig sein, dann kommt man
selbst mit Machos zurecht” (Die Zeit, 23. August 2007). Der gleiche Job,
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derselbe Chef und doch setzt sich die eine durch und bleibt, wahrend die
andere von sich aus geht.

Menschen, die Sie nicht vor den Kopf stoRen sollten

Es gibt bestimmte Personen, die Sie nicht zwingend vor den Kopf stof3en
sollten. Denken Sie zum Beispiel an Vorgesetze, Kollegen oder auch Kun-
den, also Personen, von denen Sie zum Teil auch abhdngig sind. Teilweise
erfahren Sie erst spater {iber Dritte, dass Sie jemandem vielleicht irgendwie
auf die FiiRe getreten sind, dass Sie mit Threm Verstandnis von Humor oder
Schlagfertigkeit ein wenig zu weit gegangen sind. Wie also kénnen Sie
reagieren?

Man sollte sich stets klar vor Augen halten, dass es einen elementaren
Unterschied gibt zwischen Duckmdusertum und einer klaren Haltung. Bei
letzterer ist es wichtig, dass Sie den anderen nicht verletzen und trotzdem
Thre eigenen Interessen verfolgen. Was ist also ein erfolgversprechendes
Vorgehen?

Erliegen Sie nicht der Versuchung, sich rechtfertigen zu wollen. Dies ist
zwar sehr verlockend, kann aber unter Umstdnden die Situation weiter zu-
spitzen. Warten Sie ab, bis Sie - und Ihr Gegeniiber - sich wieder beruhigt
haben, und suchen Sie dann ein Gesprdch. Beachten Sie dabei folgende
Fragen:

e Was hat Ihr Gegeniiber gedrgert?

e Was sollte Ihr Gegeniiber wissen?

e Was ist Thr Ziel?

¢ Welche Formulierungen wahlen Sie?
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0ft wollten Sie Ihr Gegeniiber nicht wirklich treffen. Eine solche offene
Aussprache hilft kiinftig Situationen zu vermeiden, die leicht missverstan-
den werden konnen.

11.2 Berufliche Abhangigkeiten: Blockieren und
Zugestandnisse machen

Das Blockieren wie zum Beispiel: , Bis hierhin, aber keinen Schritt weiter!”
ist zwar zuweilen hilfreich, aber nicht wirklich schlagfertig. Damit ist es
flir Vertreter der neuen Schlagfertigkeit nicht wirklich zu empfehlen. Da
ist zu viel Ernst, zu wenig Spielraum, schnell wird aus vorgeblicher Schlag-
fertigkeit bemiihte Schlafrigkeit. Im beruflichen Kontext mit einer starken
Abhdngigkeit kann eine solche Vorgehensweise jedoch durchaus berechtigt
sein. Hier einmal eine Blockvariante kombiniert mit einer sehr moderaten
Form der Nachdenker-Technik, die Sie bereits kennengelernt haben.

.~Mit welchen Zahlen haben Sie denn gearbeitet? Die sind ja gar nicht geht
mehr aktuell!” - ,Ich habe meiner Meinung nach bereits die aktuellen tiber-
nommen. Aber ich tiberpriife das natiirlich. Kann ich Sie spdter darauf an-
sprechen?”

Ahnlich funktioniert es, wenn Sie Zugestindnisse einsetzen. Sie haben ei-
nen Fehler gemacht, dann konnen Sie auch dazu stehen. Zeigen Sie aber

auch Handlungsoptionen auf, wie Sie sich verbessern wollen.

.~Sie kommen zu spdt zur Arbeit!” — , Entschuldigung, das tut mir leid. Ich
werde ab sofort piinktlich kommen.
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Perspektivisch sollten Sie jedoch dafiir sorgen, dass Sie sich beruflich in
einer Situation befinden, in der Sie schlagfertig sein diirfen. Nur so kon-
nen Sie die klassischen und neuen Formen der Schlagfertigkeit in vollem
Umfang fiir Thre personliche Entwicklung, fiir die Kommunikation mit und
die Inspiration fiir Thre Kollegen, Ihre Vorgesetzen und auch Ihre Kunden
nutzen. Das ist nicht nur fiir Sie erquicklicher, sondern es ist auch die op-
timale Situation fiir das Unternehmen oder fiir die Organisation, fiir die Sie
Thre Arbeitskraft einsetzen.

Variation ist Trumpf: Die Ebenen mischen

Variieren Sie lieber. Fusion heil3t das in der Musik. Reagieren Sie auf Angriffe
flexibel. Mal parieren Sie, indem Sie die Beziehungsebene ignorieren, mal
schalten Sie die Schachlogik aus. Auch so konnen Sie {iberraschend punkten.

Sie haben oben bereits Friedemann Schulz von Thun kennengelernt und
dessen Modell der vier Seiten einer Nachricht. Dies ldsst sich nutzen, indem
Sie Thre Nachricht ganz bewusst auf einer anderen Ebene ansiedeln, als Thr
Gegeniiber das von sich aus beabsichtigt hat. Werden Sie auf der Sachebene
angegriffen, so weichen Sie auf die Beziehungsebene aus - und umgekehrt.
Und das kennen Sie von der Nachdenker-Technik: was Sie jetzt nicht wis-
sen, das wissen Sie natiirlich spdter. Wichtig bei dieser Vorgehensweise ist,
dass Sie sich nicht provozieren lassen und so lange wie moglich auf der
Sachebene bleiben. Nehmen Sie Thren Arger ruhig wahr, aber geben Sie ihm
nicht nach!

Beispiele fiir Variationen:

e ,Konnen Sie mir xy bitte genauer erkldren.” - ,Sehr gerne, aber ich
miisste da jetzt ganz weit ausholen. Bitte sprechen Sie mich doch am
Ende des Vortrags noch einmal darauf an.”
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e, Ihr Projekt war ja wohl der totale Flop!” - , Tut mir leid, aber dazu
kann ich im Augenblick nichts sagen. Kénnen Sie mich morgen noch mal
darauf ansprechen?”

Und wenn Thnen mal gar nichts mehr einfdllt, dann gehen Sie doch einfach
auf http://www.reimemaschine.de. Dort konnen Sie ein Wort eingeben, wie
zum Beispiel , Witz” und erhalten eine Liste von rund hundert Wortern, die
auf den letzten drei Buchstaben passen und noch einmal sehr viel mehr,
die auf den letzten beiden Buchstaben passen. Ein Leichtes, daraus eine
wortwitzige Formulierung zu kreieren: , Grundgesetz und Eigennutz, das
ist wie Geistesblitz und FufSballplatz.” Das sind dann Ihre Zungenbrecher,
Schiittelreime oder Eisbrecher fiir alle Falle. Was {ibrigens immer geht, ist
Dank, den Sie als Briicke nutzen um fortzufahren, zum Beispiel so: , Danke
fiir Ihren Beitrag, Herr Specht. Wir waren gerade beim Thema ,Die Zukunft
des Waldes® ..."

11.3 Bestandsaufnahme: Wo stehen Sie?
Was wollen Sie noch erreichen?

Um Sie zu motivieren, das Buch mit all seinen Techniken, Fillen und
Ubungen moglichst komplett durchzuarbeiten, finden Sie hier eine Uber-
sicht zu den einzelnen Ubungsteilen. Mit der folgenden Tabelle kénnen Sie
im Sinne einer Erfolgskontrolle fiir sich {iberpriifen, wie viele der Techniken
und weiterfiihrenden Ubungen Sie in den acht Kapiteln zu den einzelnen
Prinzipien der Schlagfertigkeit tatsdchlich ausgefiihrt haben. Die nachfol-
gende Auswertung erlaubt Thnen eine Abschdtzung Ihrer Trainingsinten-
sitdt. Bedenken Sie: Wissen ist noch nicht Kénnen, und Kénnen ist noch
nicht Tun. Nur wenn Sie dass, was Sie verstanden haben, auch in Ubungen
anwenden, kommen Sie vom Wissen zum Kénnen. Und nur wenn Sie das
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Trainierte tatsdachlich in Threm Alltag anwenden, kommen Sie vom Konnen
zum Tun.

Wie fiille ich die Tabelle aus?

e Wenn Sie bei einer Technik fiir alle fiinf Ubungssitze Antworten ver-
merkt haben, dann machen Sie bei der entsprechenden Technik ein
Kreuz.

e Wenn Sie den Fall komplett bearbeitet haben, das heil’t, wenn Sie mit
jeder Technik des Kapitels eine Antwort gefunden haben, machen Sie
ein Kreuz.

e Fiir jede weitergehende Ubung, die Sie tatsichlich durchgefiihrt haben,
konnen Sie ebenfalls ein Kreuz machen.
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¢ Jedes Kreuz zdhlt mit einem Punkt. Pro Schlagfertigkeits-Prinzip
beziehungsweise pro Kapitel gibt es so maximal sieben Punkte. Die
Punkte addieren Sie in der letzten Zeile zu einer Gesamtpunktzahl.

Was sagt mir die Gesamtpunktzahl?
Im Folgenden konnen Sie sehen, wie intensiv Sie bisher mit diesem Buch
gearbeitet haben:

56 Punkte: Sie sind der Star der neuen Schlagfertigkeit! Jetzt stehen Ih-
nen alle Wege offen. Aber Achtung: Der Bundeskanzler wird nur alle vier
Jahre gewdhlt!

55 bis 48 Punkte: Sie sind fleiBig gewesen, manchmal hat jedoch etwas
fiir Sie nicht ganz gepasst. Vielleicht konnen Sie von einem Coaching be-
sonders profitieren.

48 bis 29 Punkte: Hier fehlt es an der nétigen Disziplin. Wollen Sie wirk-
lich etwas lernen. Falls ja, buchen Sie sofort ein Training, in der Gruppe
macht es viel mehr SpaR!

28 bis 1 Punkte: Ihre Bemiihungen sind noch halbherzig, am besten Sie
gehen die unbearbeiteten Teile noch einmal durch. Einen gewissen Teil ha-
ben Sie ja schon geschafft ...

0 Punkte: Sie sind der geborene Theoretiker. Viel Gliick, Sie werden es
vermutlich brauchen!

Gesunder Menschenverstand

Manchmal ist es auch der simple Menschenverstand, der Thnen Méglichkeit,
zu schlagfertigen AuRerungen gibt. Sagen Sie das Offensichtliche, trauen
Sie Threr Intuition, zdhlen Sie eins und eins zusammen, verpassen Sie dem
anderen eine freundlich-aufmunternde Retourkutsche oder drehen Sie den
SpieR einfach um.

Beispiele:
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e Arzt: ,Mit diesem Leiden konnen Sie 70 Jahre alt werden.” — Patient:
~Aber ich bin schon 70 Jahre alt.” — Arzt: ,,Ja, was habe ich Ihnen ge-
sagt?”

e Der Richter zum Angeklagten: , Nun sagen Sie die Wahrheit, woher haben
Sie das Brillantencollier?” — Der Angeklagte: ,Das habe ich gefunden,
das ist die Wahrheit.” — Der Richter: , Das ist unglaubhaft, nach sieben
Vorstrafen findet man kein Brilliantencollier!”

e Fine Frau vor einen Pelzgeschdft, begeistert: , Ein sagenhafter Zobel!” -
Der Mann, etwas sparsam veranlagt: ,Ich denke, gegen Rheuma gibt es
billigere Mittel!”

® Chef: ,Ganz schon viel Vorbereitung fiir eine so lockere Veranstaltung!”
- Eventmanager: ,Genau so viel wie nétig, damit uns das hier nicht
entgleitet.”

e Ervoll genervt: ,Man, willste mich jetzt verarschen?” Sie: “Nee, dit
schaffste schon ganz gut alleine!”

e Lin wenig erfolgreicher Maler: ,,Ich male zwei bis drei Tage an einem
solchen Bild, dann braucht es ein bis zwei Jahre bis einmal eins verkauft
wird. “ — Der Kunstkenner: ,, Versuchen Sie es doch einmal umgekehrt.”

e Frage an einen bertihmten Bildhauer: , Wie schafft man so ein Meister-
werk?” - Seine Antwort: ,,Ganz einfach, man nimmt einen Stein und haut
alles Uberfliissige weg.”

e Lin junger Verehrer: ,,Wie schén Sie sind!” - Eine arrogante Dame: , Scha-
de, dass ich das Kompliment nicht zurtickgeben kann!“ — Der Verehrer:

14

~Machen Sie es doch wie ich, liigen Sie einfach

11.4 Was konnen Sie tagtaglich beobachten?
Oftmals sorgt Schlagfertigkeit auch genau fiir das Quantchen Entspannung,

dass es braucht, um sich wieder wohlfiihlen zu kdonnen. Und es lasst sich
tdglich beobachten. Ich selbst erinnere mich an eine Episode am 20. Mai

Kapitel 11: Wie schlagfertig wollen Sie noch werden? | 315



2009 auf einem gut gebuchten Lufthansa-Flug von Stuttgart nach Ham-
burg. Ein etwas korpulenter Fluggast zum Steward, der seine Position in
einer Stuhlreihe bezogen hatte, um die einsteigenden Fluggaste vorbei las-
sen zu konnen: ,Ja, soll ich mich denn bei Ihnen auf den Schof$ setzen?”
Die ldchelnde Antwort des Stewards: , Gerne, wenn es Ihnen Freude macht!”
Auch ist es zuweilen weise, eine Zuspitzung einer Diskussion mit einem
schlagfertigen Hinweis zu vereiteln. Eine Bekannte eines Freundes sagt an
solchen Stellen immer salomonisch: , Ein Philosoph wiirde jetzt schweigen.”
Das ist ein klares Stoppsignal fiir das Gegeniiber. Und wir konnen hinzufii-
gen: ... ein Philoquaster nicht.” Ein Philoquaster ist ein notorischer Viel-
redner und Produzent von ausgemachtem Unsinn.

Ein Meister der Schlagfertigkeit werden - eine Illusion?

Ich glaube nicht. Wenn Sie dieses Buch intensiv studiert haben und die Tech-
niken, Fille und weitergehenden Ubungen im Detail durchgearbeitet haben,
werden Sie jeden Zeitungsartikel, jeden Fernsehbeitrag und jede Horfunksen-
dung anders erleben. Uberall sind jeden Tag neue Schlagfertigkeitsvorbilder
unterwegs, welche fiir sich Mittel und Wege gefunden haben, sich kommunikativ
ihren Weg durch das Gestriipp der (Medien-)Offentlichkeit zu bahnen. Sehr gut
fiir die Analyse eignen sich zum Beispiel live und in voller Lange iibertragene
Pressekonferenzen, zum Beispiel auf Phonix, n-tv oder CNN.

Schlagfertigkeit: Das ist wie Schwimmen oder Fahrrad fahren!
Schlagfertigkeit lasst sich trainieren, genauso wie sich das Schwimmen oder
Fahrrad fahren trainieren ldsst. Und eines ist auch klar: wenn Sie einmal ge-
lernt haben zu schwimmen oder sich mit dem Fahrrad zu bewegen, werden
Sie es nie wieder verlernen und Sie werden es auch nicht missen wollen.

316 | Kapitel 11: Wie schlagfertig wollen Sie noch werden?



Ich hoffe, dass es Ihnen nicht so wie dem folgenden Leser geht: , Ich habe
Ihr Buch gelesen!” - Der Buchautor: ,Mein letztes?” - Der Leser: , Hoffent-
lich.” Dann namlich freue ich mich, wenn Sie dieses Buch weiterempfehlen
oder Freunden, Bekannten oder Kollegen mal ein wirklich sinnvolles Ge-
schenk machen. Sie werden Dankbarkeit erfahren!

Ressourcen fiir mehr Schlagfertigkeit

Uber dieses Buch hinaus sei an dieser Stelle auch noch auf die von uns
gegriindete , Schule der Schlagfertigkeit” verwiesen. Diese finden Sie im
Internet unter www.Schule-der-Schlagfertigkeit.de. Hier findet sich unter
anderem ein Diskussionsforum, in dem die Nutzer eigene Schlagfertigkeits-
Fdlle diskutieren. Es gibt zudem einen Newsletter und Hinweise auf Semi-
nare und Trainings-Angebote, mit denen Sie Ihre Schlagfertigkeit aushbauen
konnen. Weitere Informationen, Termine und Tipps zum Thema finden Sie
auch unter http://twitter.com/schlagfertig .

Erfinden Sie das Rad nicht jedes Mal neu! Lernen Sie von den Personen, die
als schlagfertig gelten, und beobachten Sie, welche Form der Schlagfertig-
keit Thnen besonders liegt. Es gibt wirklich nichts, was dagegen spricht,
eine gute schlagfertige Reaktion an geeigneter Stelle zu wiederholen. Sie
ehren die Erfinder guter Formulierungen, indem Sie diese selber nutzen.
Das machen bekannte Personlichkeiten ganz genauso.

Und wenn Sie mit Fragen konfrontiert werden sollten, die Sie partout nicht
beantworten konnen, dann machen Sie es doch einfach wie der SPD-Um-
weltminister Sigmar Gabriel in einem Interview. Die SPD lag mit Blick auf
die Bundestagswahl in einem Umfragetief und ein Journalist konfrontierte
Gabriel mit der Frage: , Herr Minister, was sagt Ihnen die Zahl 28,8 Pro-
zent?” Seine furiose Antwort: , Sie werden es mir gleich verraten” (Die Welt,
7. August 2009).
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Die acht goldenen Regeln

1. Vorbereitung ist alles. Was sind die Lieblingsspriiche Ihrer Gesprachspartner?
Was wird Ihre Integritdt verletzen? Was wird Sie vermutlich das nachste Mal
provozieren?

2. Horen Sie ganz genau zu. Nur wenn Sie jedes Wort auf die Goldwaage legen,
konnen Sie elegant einen Wortwitz einflechten.

3. Versuchen Sie entschieden zu sein und eine scheinbar logische, aber abwe-
gige Folgerung aus einer Behauptung Ihres Gesprachspartners zu ziehen.

4. Die meisten Worter haben mehrere Bedeutungen. Nutzen Sie den Uberra-
schungseffekt und verwenden Sie Worter in einer anderen Bedeutung als es
Ihr Gegeniiber getan hat.

5. Uben Sie sich in der Verwendung unterschiedlicher Werkzeuge. Ein Golfer
strahlt erst dann Selbstvertrauen aus, wenn er mit allen Schldgern in sei-
nem Golf-Bag verniinftig umzugehen weil3.

6. Malen Sie sich unterschiedliche Gesprachs- und Redesituationen iibertrieben
und buntaus, das bringt Sie auf neue Gedanken und sie iiben sichin Ihrer Fantasie.

7. Studieren Sie die {iber 300 Beispiele dieses Buches und wenden Sie diese
an. Je mehr Variantenreichtum und Leichtigkeit Sie dabei an den Tag legen,
umso besser.

8. Lassen sich vergangene Situationen noch einmal durch den Kopf gehen. Es

gibt meistens viel mehr als eine Mdglichkeit, die Dinge eloquent zu formu-
lieren.

318 | Kapitel 11: Wie schlagfertig wollen Sie noch werden?



11.5 ,Der schlagfertige Klempner” von Wolfram
Siebeck

Ein Schmankerl zum Abschluss:

Der schlagfertige Klempner heute von Wolfram Siebeck,
erschienen und erstmalig abgedruckt in Die Zeit, 11. Dezember 1970

Was tun Sie, lautete die dreiunddreilRigste Frage, wenn Sie irrtiimlich in ein
falsches Hotelzimmer geraten und einer unbekleideten jungen Dame ge-
geniiberstehen? (Der Fragebogen sollte herausfinden, ob ich fiir oder gegen
Neuwahlen bin.) Frither wére, eingedenk eines alten Witzes vom schlag-
fertigen Klempner, die richtige Antwort gewesen: ,Ich sage, entschuldigen
Sie, mein Herr!” Aber heute, auf dem Hohepunkt der Sexwelle, entschuldigt
man sich nicht lange, wenn man einer unbekleideten jungen Dame gegen-
iibersteht. Es fragt sich, ob rhetorische Abschweifungen {iberhaupt noch
angebracht sind; der Konsumzwang ldsst wenig Spielraum fiir wahlerisches
Genorgel.

Was aber tut der moderne Klempner heute? Ich erorterte das Problem mit
einigen Fachleuten, die die beschriebene Situation oft erlebt hatten, wobei
sie allerdings, wie sie offen zugaben, hdufig von der alten Klempner-Eroff-
nung Gebrauch gemacht hdtten. Dass jedoch der Mensch von heute neue
Formen brauche, wenn er die falsche Tiir 6ffnet, dariiber waren sich alle ei-
nig. Schlief3lich schlug der Sachverstdandige A. vor, das Zimmer mit starrem
Blick und ausgestreckten Armen zu betreten. Die junge Dame wiirde dann
glauben, einen Blinden vor sich zu haben, was nach Meinung von A. dem
Eintretenden viele Vorteile bringt.
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Daraufhin entstand eine lebhafte Diskussion. Die Sachverstandigen B. und
C. lobten die Originalitdt des Einfalls sowie seinen taktischen Wert, wohin-
gegen D. und E. ihn als manierierte Variante des schlagfertigen Klempners
ablehnten. Die moderne Auffassung von diesen Dingen schldsse List und
Verstellung aus. Als Laie ist man gezwungen, solche Gesprdache mit stummer
Zuriickhaltung zu verfolgen. Besonders die Entdeckung, dass es eine moder-
ne Auffassung von diesen Dingen gibt, brachte mir meine Riickstdndigkeit
zum Bewusstsein. Ich nahm mir vor, die Testfrage in der Praxis zu erproben.

Dazu bot sich bald Gelegenheit, als ich in einem jener groRen Hotels
wohnte, deren endlose Flure eine Verwechslung der Zimmertiiren so wahr-
scheinlich machen. In der Ddimmerung eines spaten Nachmittags machte ich
mich auf den Weg. Leider waren die meisten Tiiren verschlossen. Hinter der
ersten Tiir, die sich 6ffnen lieR, stand ein dicklicher Herr in Hosentrdgern.
Er schien ebenso iiberrascht wie ich, fing sich aber schnell, und wahrend
ich noch iiberlegte, ob ,, Entschuldigen Sie, mein Herr” hier nicht doch ange-
bracht sei, kam er drohend auf mich zu. Im Nachbarzimmer hatte ich mehr
Gliick. Zwar stand ich auch dort nicht vor der jungen Dame aus der Testfra-
ge, aber nach dem gefdhrlichen Dicken waren die beiden bettenmachenden
Stubenmddchen schon ein Fortschritt. Sie schrien allerdings erschrocken
auf, als sie mich sahen, sodass ich auch hier wieder verschwand.

Kaum anders erging es mir in den ndchsten Zimmern. Wenn es Herren wa-
ren, die ich {iberraschte, machten sie drohende Gesichter, waren es Damen,
empfingen sie mich mit Gekreisch. In einem der letzten Zimmer des Flures
stand eine junge Dame gedankenverloren am Fenster. Sie drehte sich um,
als sie mich horte, und kam zogernd, mit ausgestreckten Armen und star-
rem Blick, auf mich zu. Eine Blinde!, dachte ich entmutigt und ging in mein
Zimmer zuriick. Frau Siebeck salR vor dem Spiegel und sagte, als sie mich
hereinkommen sah: ,Was ist los, bist du etwa so nackend iiber den Flur
gelaufen?” Ich murmelte etwas von einer modernen Auffassung, die man
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heute von gewissen Dingen haben miisste, und beklagte ihr Desinteresse an
dieser Entwicklung. (,Du wirst dich erkdlten!” hatte sie gerade gesagt und
mir empfohlen, heiRen Tee kommen zu lassen.)

Da offnete sich die Tiir, und die beiden Stubenmddchen und einige Herren
stlirzten ins Zimmer. Und so erfuhr ich, was junge Damen tun, wenn sie in
ein falsches Hotelzimmer geraten und einem unbekleideten Herrn gegen-
uberstehen. Sie rufen: , Das ist er!”
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Beispiellosungen fiir die Falle



Fall 1: Kannst du nicht sprechen? (Seite 82)

1. Die Durchzug-Technik: Sie ignoriert den Affront und verlasst mit einer
aufrechten Korperhaltung das Lokal.

2. Die Petersilie im Ohr: ,, Rechnen kann ich, du nicht?”

3. Der Gegenstrom: ,Muss man denn den ganzen Tag dummes Zeug erzdh-
len?”

4. Der Gegenangriff: , Lieber schwiege ich den ganzen Tag als mich mit
deinesgleichen zu unterhalten.”

5. Ins Lacherliche ziehen: , Hdttest du deine Ausbildung abgeschlossen,
miisstest du hier nicht den Oberkellner spielen.”

Fall 2: Dekorieren ist nicht Ihr Ding! (Seite 117)

1. An Worte anschlieRen: ,Man soll die Dinge nehmen, wie Sie kommen!”
2. Valentins Zitate: , Kunst ist schon, macht aber viel Arbeit!”

3. Metaphern ausbauen: ,Die schénsten Dinge im Leben gibt’s umsonst!”

4. Mit Ambiguitdten arbeiten: ,Je mehr Dinge, desto mehr Auswahl!”

5. Lieblingswortspiele: , Ist das jetzt ernst oder eher locker vom Hocker!”

Fall 3: Meinen Sie es ehrlich mit mir? (Seite 149)

1. Standardsatz: ,,Ja, ich habe eine klare Linie.”

2. Das Hinterfragen: , Was verstehen Sie unter Ehrlichkeit?”

3. Gerade-deshalb-Technik: , Gerade weil ich es ehrlich meine, nehmen wir
uns ja die Zeit.”

4, Riickfrage nach dem Gegenteil: , Wire es Ihnen lieber, wir wiirden hier
Kampfpreise machen?”

5. Unterstellungen aufdecken: ,Sind Sie sich dariiber im Klaren, das dies
dann ja ein Fall von Abrechnungsbetrug wdre?”

Fall 4: Wir behandeln alle Kunden gleich. (Seite 184)

1. Das Spiel mit der Pause: , Ich frage mich die ganze Zeit ... [Pause] wie
Sie ... [Pause] darauf kommen.”
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2.
3.

Lach-Technik: Rasenmé&her-Lachen
Der Nachdenker: , Ich werde Ihnen ndchstes Mal genau sagen, was darii-
ber denke.”

4. List der Laszivitdt: , Gleich? Ich dachte, ich bin ein ganz besonderer

5.

Kunde fiir Sie.”
Kontern: ,Ich behandle auch alle Verkdufer gleich, wenn ich ein Rabatt
brauche.”

Fall 5: Und wozu sind Sie dann da? (Seite 219)

1

. Ich-kdnnte-wenn-ich-wollte-Technik: ,Da Sie es nétig haben, konnte

ich Ihnen Einiges iiber gegenseitigen Respekt erzdhlen, aber ich wiirde
bestimmt nur meine Zeit verschwenden.

. Glaubensitze formulieren: , Sie sind der Meinung, Verkdufer sind

Sklaven?”

. Fokus auf den anderen: , Was machen Sie denn beruflich oder sind Sie

nur Hausschmuck?”

. Gefiihle unterstellen: , Mit so einer iibertriebenen Arroganz und Aggressi-

on miissen Sie direkt zu einem Psychiater!”

. Sigmund Freud sein: , So wie Sie jetzt mit mir sprechen, habe ich so eine

Vermutung, dass Sie ein ungliicklicher und einsamer Mensch sind.”

Fall 6: Was willst du iiberhaupt, du Schlampe? (Seite 244)

1.

Sie-haben-vollig-recht-Technik: , Du hast véllig Recht! Aber was kénnen
Schlampen von primitiven Affen wollen?”

. Mehr-noch-Technik: ,Ja, ich bin eine Schlampe. AufSerdem bin auch noch

sehr aggressiv und qudle gerne solche Typen wie dich zu Tode!”

. Die Komplimente-Technik: ,Danke fiir die Anerkennung, du warst immer

I

mein Vorbild

. Zustimmung mit feiner Ironie: ,Schlampe? Ich gebe Dir recht, wenn Du

dich dadurch besser fiihlst.”

. Die absurde Alternative: ,Schlampen kriegen alles, was sie wollen!”
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Fall 7: Na, Thnen ist da was hingefallen! (Seite 274)

1. Ja-genau-Technik: ,Ja, genau! Ich liebe es, wenn mir die Sachen beim
Staubsaugen immer wieder runterfallen!”

2. Zitate einflechten: , Wer die Wahrheit héren will, den sollte man vorher
fragen, ob er sie ertragen kann.”

3. Danke-gleichfalls-Technik: ,, Danke, ist denn Ihnen was hingefallen?”

4, Ambivalenzen stehen lassen: ,Jedem fillt mal was hin, machen Sie sich
nichts draus.”

5. Positiv-negativ-komisch-Technik: , Wollen Sie es gerne wieder
aufheben?”

Fall 8: Bei dem Arsch kauf dir mal lieber fiinf Schachteln. (Seite 302)

1. Positive Umdeutung: , 0h, du glaubst, der ist so beliebt, dass die Zigaret-
ten bald ausverkauft sind?”

2. Der geschickte Vergleich: , Wenn du mir Tipps gibst, dann ist das so als
wiirde ich mir von meinem Hund vorschreiben lassen, welche Zeitung ich
zu lesen habe.”

3. Das Blatt wenden: , Wer zu spdt kommt, den bestraft das Leben.”

4., Churchill imitieren: ,Kauf dir fiinf Schachteln, bevor sie dich hier aus-
sperren.”

5. Den Hédrtegrad anpassen: ,Jedem das seine, ich jedenfalls bin kein Hams-
ter!”
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