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Einführung

Schlagfertige Menschen gelten als witzig, wortgewandt und rhetorisch überlegen. Sie lassen sich in Verhandlungen nicht in Verlegenheit bringen und können selbst dann noch angemessen reagieren, wenn der Gesprächspartner unter die Gürtellinie zielt.

Fühlen Sie sich manchmal sprachlos bei Vorwürfen, kritischen Fragen, Querschlägern, Killerphrasen oder verbalen Tiefschlägen in Meetings, Verhandlungen oder Präsentationen? Techniken der Schlagfertigkeit für Dummies hilft Ihnen, Ihre Sprachlosigkeit zu überwinden, den verbalen Degen zu ziehen und zurückzuschlagen. Sie glauben, das geht nicht so einfach? Lassen Sie sich überraschen.

Törichte Annahmen über den Leser

Da Sie sich dieses Buch gekauft haben, nehme ich an, dass Sie grundsätzlich daran interessiert sind, Ihre Schlagfertigkeit zu verbessern. Wenn Sie dieses Buch nur deshalb in den Händen halten, um eine kurzweilige Lektüre zu lesen, sind Sie mir natürlich auch willkommen. Ich richte mich vor allem an diejenigen, die wissen wollen, wie Schlagfertigkeit funktioniert und wie man sie lernen kann. Freuen Sie sich auf dieses Buch, Sie werden fündig werden.

Über dieses Buch

Techniken der Schlagfertigkeit für Dummies gibt Ihnen in kompakter Form konkrete Werkzeuge und Techniken an die Hand, mit denen Sie schlagfertiger werden und sich souveräner präsentieren können. Zu vielen Techniken sind Standardsätze angegeben, die Sie sich merken können, damit Sie auch in Stresssituationen immer eine Antwort parat haben.

Wie dieses Buch aufgebaut ist

Techniken der Schlagfertigkeit für Dummies besteht aus fünf Teilen. Im Folgenden gebe ich Ihnen eine Übersicht über diese Teile, damit Sie das Buch gezielt nach Ihren Interessen lesen können.

Teil I: Schlagfertig werden – was heißt das?

Hier erfahren Sie, was wir als Schlagfertigkeit wahrnehmen, warum sie wichtig für Sie ist und weshalb wir in kritischen Situationen oft sprachlos sind.

Teil II: Mit Basistechniken raus aus der Sprachlosigkeit

Mit den Basistechniken aus dem zweiten Teil des Buches verschaffen Sie sich zunächst die richtige Haltung und Einstellung, um souverän agieren zu können. Sie trainieren Ihre Assoziationsfähigkeit und Ihren Mut, mal anders zu reagieren, als man es von Ihnen erwartet. Schließlich wird Ihr neuer Werkzeugkasten noch durch Strategien ergänzt, die zeigen, dass Schlagfertigkeit nicht unbedingt auf verbale Konfrontation hinauslaufen muss.

Teil III: So werden Sie schlagfertig im Beruf

Im Beruf geht es nicht primär darum, besonders unerwartet oder witzig zu reagieren. Hier geht es um Ihre Wirkung und Souveränität. Die Wirkung auf andere ist entscheidend für Ihr Bild im Kreis der Kollegen und Verhandlungspartner. Mit konkreten Techniken lernen Sie, wie Sie Ihre Zähne zeigen können, wenn es darauf ankommt.

Teil IV: So lernen Sie die Kunst des schlagfertigen Humors

Humor und Witz sind essentielle Bestandteile einer schlagfertigen Kommunikation. Dieser Teil zeigt Ihnen, wie Sie Ihren »Humormuskel« wecken und trainieren. Auch zu diesem Thema bekommen Sie Anleitungen, mit denen Sie Schritt für Schritt Ihre Humorfähigkeiten verbessern.

Teil V: Der Top-Ten-Teil

Der Top-Ten-Teil gibt Ihnen Tipps, wie Sie Konfrontationen vermeiden, und zusätzlich finden Sie eine Liste fieser Vorwürfe, an denen Sie Ihre Techniken gleich üben können.

Symbole, die in diesem Buch verwendet werden

[image: images] Ich benutze dieses Symbol, um auf einen besonderen Punkt hinzuweisen, den Sie beachten sollten.

[image: images] Wenn ich eine Idee präsentiere, die Sie nicht vergessen sollten, verwende ich dieses Symbol.

[image: images] Wenn ich Sie warnen möchte, dann sehen Sie dieses Symbol.

[image: images] Mit diesem Symbol weise ich auf Konstruktionen und Beispielsätze hin, die Sie lernen können, damit Sie in kritischen Situationen ein Ass im Ärmel haben.

[image: images] Wenn dieses Symbol auftaucht, finden Sie Anekdoten und Beispiele aus der Praxis.











Teil I

Schlagfertig werden – was heißt das?

[image: image]

IN DIESEM TEIL …

zeige ich Ihnen, welche Facetten von Schlagfertigkeit es gibt, welchen Nutzen Sie davon haben, schlagfertig zu sein, und wie Sie die richtige Grundhaltung finden, um schlagfertig agieren zu können.
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Was ist Schlagfertigkeit?

IN DIESEM KAPITEL

Facetten der Schlagfertigkeit

Wie Ihnen Schlagfertigkeit nützt

Wie Sie angemessen reagieren



Haben Sie mal darauf geachtet, wann Sie den Eindruck haben, dass jemand schlagfertig reagiert hat? Wir alle haben eine intuitive Ahnung, was Schlagfertigkeit bedeutet, aber was ist es genau?

Wann wir jemanden als schlagfertig wahrnehmen

Wenn Sie Situationen untersuchen, in denen Menschen schlagfertig wirken, dann werden Sie merken, dass Schlagfertigkeit ein Sammelbegriff für einen gekonnten Umgang mit der Sprache ist. Der Anlass für eine schlagfertige Antwort kann dabei höchst unterschiedlich sein.

Im Wesentlichen lassen sich dabei drei Bereiche erkennen (Abbildung 1.1):

Fähigkeit zur Gegenwehr

Wir nehmen einen Menschen dann als besonders schlagfertig wahr, wenn er auf einen Angriff oder eine Beleidigung eine Antwort parat hat, die den Angreifer selbst schlecht aussehen lässt.

[image: figure1.1.tif]
Abbildung 1.1: Die drei Bereiche der Schlagfertigkeit




[image: image] Peter kommt nach drei Wochen Urlaub zurück in den Betrieb. Viele beneiden ihn um die lange Auszeit. Kollege Matthias begrüßt ihn schnippisch:
»Na, musst Du jetzt erstmal neu angelernt werden?« Peter kontert:
»Solange DU das nicht tust, ist es okay.«
Peter hat die Lacher auf seiner Seite.

Wow, das hat gesessen! Mit dieser Antwort spiegelt Peter die Unterstellung, er habe verlernt, seiner Arbeit nachzukommen, auf den Angreifer. So fällt die böse Absicht der verbalen Offensive auf den Kollegen Matthias zurück.

Argumentationsfähigkeit

Diese Fähigkeit kann man insbesondere bei Diskussionen mit Politikern gut beobachten.

[image: image] Michel Friedmann ist bekannt als einer der härtesten Interviewpartner für Politiker. In der Sendung »Studio Friedmann« befragte er Jürgen Trittin zur wirtschaftlichen Lage in Deutschland.

Trittin äußerte sich eher negativ zu den Wachstumserwartungen. In der Schlussrunde fragte ihn Friedmann:

»Ist Ihre Einschätzung nicht viel zu pessimistisch?« Trittin: »Diese Einschätzung ist nicht pessimistisch, sie ist realistisch.«

Diese Antwort ist nicht besonders lustig, dafür hat sie einen anderen Vorteil. Die Zuschauer können erkennen, dass Trittin eine Meinung vertritt, zu der er auch unter den forschen Angriffen Friedmanns steht. Trittin stellt die – seiner Meinung nach – falsche Einschätzung Friedmanns glasklar und ohne Einschränkungen richtig.

Menschen, die in Stresssituation ihre Meinung vertreten können und auch bei starken Angriffen die richtigen Argumente finden, gelten als schlagfertig.

Wer über Argumentationsfähigkeit verfügt, wirkt souverän und macht eindeutige Aussagen. Das wirkt nicht nur auf ein Fernsehpublikum gut, auch Führungskräfte und Kunden nehmen Sie mit dieser Fähigkeit als jemanden wahr, der hohe persönliche Integrität besitzt.

Humor

Ein weiterer Aspekt der Schlagfertigkeit ist die Fähigkeit, witzig zu sein. Wer es schafft, Humor für sich zu nutzen, gilt als besonders intelligent und redegewandt.

[image: image] Der alte Henry Ford kommt in Chicago in ein Hotel. Das gesamte Personal zeigt höchste Aufmerksamkeit. Es ist eine Ehre, den berühmten Automobilhersteller zu Gast zu haben.

Henry Ford stellt sich an die Rezeption und verlangt das billigste Zimmer.

Der Rezeptionschef hört dies vom Hinterzimmer und eilt an den Tresen. Er sagt:

»Aber natürlich, Sir. Nur ... ich hätte da eine Frage, wenn Sie gestatten.«

»Bitte?«, Ford hebt die Augenbrauen.

»Ah ... Sie haben um das billigste Zimmer gebeten ... äh ... Wenn Ihr Sohn bei uns absteigt, nimmt er aber immer die teuerste Suite.«

»Das ist auch kein Wunder«, meint Henry Ford, »der hat ja auch einen reichen Vater. Ich nicht.«

Was Schlagfertigkeit für Sie tut

Wenn Sie Ihre Schlagfertigkeit trainieren, dann werden Sie Ihre Fähigkeiten in den drei Bereichen Fähigkeit zur Gegenwehr, Argumentationsfähigkeit und Humor verbessern.

Was die Fähigkeit zur Gegenwehr für Sie leistet

Was haben Sie von der Fähigkeit zur Gegenwehr? Eine ganze Menge:


	Sie grenzen sich gegen unlautere Bemerkungen ab.

	Sie verlassen die Opferrolle und sichern Ihr eigenes Terrain.

	Sie schaffen sich einen Schutzmechanismus.


Lassen Sie sich nicht zur Zielscheibe von dummen Bemerkungen machen. Zeigen Sie, bis zu welchem Punkt man bei Ihnen gehen darf und an welcher Stelle Sie verbal einen Riegel vorschieben. Meistens reicht dafür schon ein kleiner Hinweis, der dem anderen verdeutlicht, dass er jetzt die Sachebene verlassen hat.

[image: image] Wenn Sie persönliche Autorität und Sicherheit verkörpern, haben Sie die Ausstrahlung eines gleichberechtigten Partners.

Was Argumentationsfähigkeit für Sie leistet

Wer Argumentationsfähigkeit besitzt, hat in vielen beruflichen Situationen wie Gesprächen, Verhandlungen, Besprechungen und öffentlichen Diskussionen einen Vorteil. Hier kommt es darauf an, gelassen auf unsachliche Bemerkungen zu reagieren und den richtigen Konter auf verbale Angriffe zu finden.

So profitieren Sie von der Argumentationsfähigkeit:

	Sie können sich besser behaupten und durchsetzen.

	Sie wirken souveräner.

	Sie erreichen schneller Ihre Ziele.


In kritischen Situationen Sicherheit auszustrahlen, wirkungsvoll zu reagieren, wenn die eigenen Ideen ins Kreuzfeuer genommen werden, oder Killerphrasen auszuhebeln – all das fällt in diese Kategorie. Die Argumentationstechniken haben das Ziel, Sie vor Kollegen, Kunden oder Zuschauern gut aussehen zu lassen und Ihnen zu ermöglichen, eine Diskussion, die zu entgleisen droht, möglichst schnell wieder in Ihre Zielrichtung zu führen.

[image: image] Nutzen Sie Argumentationstechniken, um sicher und souverän zu wirken. Sie erreichen Ihre Ziele leichter und können sich besser durchsetzen.

Was Humor für Sie leistet

Menschen, die Humor haben, zeigen Lebensfreude. Sie gelten als intelligent und sympathisch. Humor sorgt in fast allen Bereichen der Kommunikation für eine Verbesserung. Er hilft Ihnen, positiv zu wirken, besser zu reden und wertvolle Netzwerke zu knüpfen.

Und neben dem Spaß an der Sache bringt die Fähigkeit, witzig zu sein, noch die folgenden angenehmen Begleiterscheinungen mit sich:

	Sie steigern Ihre Wortgewandtheit.

	Sie steigern Ihr Selbstwertgefühl.

	Sie gelten als humorvoller Mensch und wirken sympathisch.


Gerade im Wirtschaftsleben höre ich oftmals die Bemerkung »Man darf hier keine Emotionen zeigen!« Was für ein Unsinn! Gerade positive Emotionen sollten wir viel öfter mit in unser berufliches Umfeld einbringen. Damit meine ich keine Gefühlsduselei, sondern Humor als Transportmittel für Sympathie und Lockerheit. Trauen Sie sich. Sie werden merken, dass es viel günstigere Auswirkungen hat, als Sie annehmen.

Humor ist der Knopf, der verhindert, dass uns der Kragen platzt.

Joachim Ringelnatz

Lachen sorgt für eine entspannte Atmosphäre, die Ausgangsbasis für kreatives und produktives Arbeiten. Humor am Arbeitsplatz schafft ein gutes Betriebsklima und kann einen Beitrag zur Konfliktlösung leisten.

[image: image] Humor lässt sich trainieren. Techniken zur Steigerung der Humorfähigkeit finden Sie in Teil IV dieses Buches.

Wie Sie Schlagfertigkeit angemessen einsetzen

Egal wie schlagfertig Sie reagieren, bedenken Sie dabei immer, dass die schlagfertige Antwort nur das verbale Stoppschild sein soll, das Sie Ihrem Gegenüber zeigen. Er soll erkennen, dass er bewusst oder unbewusst eine Grenze überschritten hat.

Schlagfertigkeit bedeutet nicht, streitsüchtig und aggressiv zu sein. Lassen Sie sich selbst die Freiheit zu entscheiden, auf welchem Niveau Sie kommunizieren wollen. Nutzen Sie jede Möglichkeit ein Gespräch wieder auf eine angemessene Ebene zurückzuführen.

Prüfen Sie Schlagfertigkeitstechniken darauf, inwieweit diese zur Gesprächssituation und zu Ihren Zielen passen. Besonders im Beruf sollten Sie nicht das Risiko eingehen, eine dauerhafte Konfrontation mit einem Gesprächspartner herbeizuführen.





[image: image] Kommen Sie schnell in den Lösungsmodus

Egal wie brenzlig die Situation ist: Kommen Sie möglichst schnell auf die Sachebene und suchen Sie nach einer Lösung für das Problem oder reden Sie über die gemeinsamen Ziele.






Warum der schlagfertige Einfall so oft zu spät kommt

Annettes Kollege Olaf war sauer: »War ja klar, dass eine Frau das nicht so gut hinbekommt!«, sagte er nach der Akquise-Präsentation. »Da stand ich dann und wusste gar nichts mehr zu sagen«, berichtet Annette in meinem Schlagfertigkeitsseminar. Dabei war die Präsentation gelungen, nur der Kunde wollte halt nicht so wie geplant. Das Problem an solchen Vorwürfen ist, dass wir zunächst einmal verletzt sind. Wir fühlen uns gedemütigt, ungerecht behandelt, denken: »Warum tut er das mit mir?« »Ich fing sogar an, selbst an meiner Präsentation zu zweifeln«, ergänzte Annette. »Dann ärgerte ich mich nicht nur über meinen Kollegen Olaf, sondern auch noch über mich selbst.«

Eine böse Bemerkung, die Killerphrase eines Kollegen oder der kritische Einwurf während einer Präsentation – all diese Erlebnisse sind für uns erst einmal Stresssituationen. Besonders viel Stress empfinden wir, wenn wichtige Personengruppen anwesend sind, zum Beispiel Ihr Chef, ein wichtiger Kunde, der Vorstand, ein Leitungsteam. Das Gleiche gilt für Diskussionen in der Öffentlichkeit mit großem Publikum wie Podiumsdiskussionen oder Fernsehauftritte.

[image: image] Grundsätzlich gilt: Je weniger vertraut die Situation, desto größer ist das Stressempfinden.

Unsere Überlebensprogramme

Wir erleben subjektiv Angst oder sogar Panik. Unser unterbewusstes Steuerungsprogramm schaltet in Stresssituationen auf das Notfallprogramm, das tief in unserem Stammhirn (= Reptiliengehirn) angelegt ist. Dieser Teil des Hirns hat nicht die Aufgabe, sich schlagfertige Antworten zu überlegen, sondern er ist dazu da, uns das Überleben zu sichern. (Da Sie jetzt dieses Buch lesen können, hat Ihr Stammhirn bisher eine sehr gute Arbeit geleistet.)

[image: image] In Stresssituationen kennt unser Überlebensprogramm zwei mögliche Reaktionen: Raufen oder Laufen (englisch: Fight or Flight).

Wenn diese Notfallprogramme ablaufen, werden große Mengen von Stresshormonen freigesetzt. Diese Hormone aktivieren zwar körperliche Kräfte, sie blockieren aber auch unsere geistigen Funktionen. Es regiert das Reptiliengehirn und nicht die Großhirnrinde, die rationales und kreatives Denken ermöglicht.

Entweder wir stellen uns dem Kampf oder wir fliehen aus der bedrohlichen Situation. Beide Verhaltensweisen lösen den Stress auf und beruhigen uns wieder, sodass die Hormone Adrenalin und Cortisol abgebaut werden und wir wieder in unseren Normalzustand zurückkommen.





[image: image] Oh, wie peinlich

Der Wirtschaftsberater Mario Ohoven kam zu zweifelhaftem Ruhm, als er inmitten eines Fernsehinterviews aufstand und mit Blick auf seine Uhr »Ich muss weg!« sagte und ging. Über Wochen spielte Stefan Raab in seiner Sendung den Ausschnitt ein.






In beruflichen Situationen und bei Angriffen im privaten Bereich steht die Option »Laufen« (= Flucht) nicht zur Verfügung. Wir können nicht weglaufen. Wir sind schließlich zivilisierte Menschen und wir setzen uns auch mit unangenehmen Situationen auseinander.

Da durch unser Überlebensprogramm unsere geistigen Fähigkeiten herabgesetzt sind, fällt uns gerade in diesen Situationen, in denen wir uns Schlagfertigkeit wünschen, auf den Stressauslöser – die gemeine Bemerkung – keine clevere Antwort ein. Die Funktion des Großhirns ist in diesem Zustand herabgesetzt. Was bleibt, ist die Sprachlosigkeit.

[image: image] Genau diese Funktionsweise Ihres Gehirns ist der Grund, dass Sie auf Vorwürfe eventuell gar nicht reagieren. Die Bemerkung nagt an Ihnen. Sie fressen den Ärger in sich hinein und die Bemerkung des Kollegen wirkt unterbewusst weiter.

Später, wenn die Situation längst vorbei ist, stellt sich wieder ein normaler Zustand ein. Dann – irgendwo im Treppenhaus oder im Fahrstuhl – kommt plötzlich ein genialer Einfall, wie Sie hätten reagieren können. Leider zu spät.

Schlagfertigkeit ist etwas, worauf man erst 24 Stunden später kommt.

Mark Twain

Warum es sinnvoll ist, das Muster zu durchbrechen

Allerdings hinterlässt die Stresssituation auch ihre Spuren. Sie haben die beiden natürlichen Wege, Kampf oder Flucht, nicht nutzen können, daher werden die Hormone nicht vollständig abgebaut.

Herabgesetzt worden zu sein, sich der Lächerlichkeit preisgegeben zu haben, sich blamiert zu haben: All diese Vorstellungen nagen an uns und verringern das Selbstbewusstsein. Wir zweifeln an uns selbst und unseren Fähigkeiten. Die Folgen sind weitreichend.





[image: image] Die Folgen von nicht abgebautem Stress können dramatisch sein

Langfristig nicht abgebauter Stress führt zu:


	Körperlichen Veränderungen wie Übelkeit, Störungen des Verdauungssystems, Hautausschlag

	Gefühlen von Hilflosigkeit und Trauer

	Ärger

	Schuldvorwürfen bis hin zur Depression

	Aggressivem Verhalten

	Schlafstörungen

	Verminderter Kreativität

	Abbau von Gehirnmasse (ja, wer zu viel Stress hat, wird wirklich dümmer!)







Um aus dieser Sackgasse herauszukommen, müssen Sie Strategien parat haben. Schlagfertigkeit hilft Ihnen, aus diesen Situationen auszubrechen. Sie stellen sich verbal der Auseinandersetzung und sorgen so dafür, dass sich Ihre Stresshormone nicht dauerhaft ansammeln.

Sie fragen sich jetzt vielleicht: »Wie soll das funktionieren, wenn doch die Gehirnfunktionen eingeschränkt sind?« Ich möchte Ihnen Wege zeigen, wie Sie unmittelbar antworten können, auch wenn Sie Stress empfinden. Mit Sofortantworten haben Sie immer ein Ass im Ärmel, das Sie im Notfall ziehen können. Die ersten Sofortantworten werden Sie in Kapitel 4 kennenlernen.

Je öfter Sie sich mit einer gleichartigen Situation konfrontieren, desto geringer wird Ihr Stressempfinden. Machen Sie daher die Situation des verbalen Angriffs zu einem vertrauten Ereignis. Trainieren Sie, auf gemeine Vorwürfe zu antworten.

Sie sind noch skeptisch, ob sich Schlagfertigkeit wirklich lernen lässt? Sie zweifeln, ob Sie überhaupt auf die richtigen Antworten kommen? Dann überzeugen Sie sich im nächsten Kapitel, warum es funktioniert und wie Sie mit der richtigen Einstellung weiterkommen.





[image: image] Ziehen Sie den Haken aus dem Fleisch

Verletzende Sprüche sind wie Angelhaken. Wenn Sie den Haken nicht aus dem Fleisch ziehen, werden Sie immer Schmerzen mit sich herumtragen. Wenn Sie respektlos behandelt werden, haben Sie immer das Recht, sich zu verteidigen.
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So können Sie Schlagfertigkeit lernen

IN DIESEM KAPITEL

Schlagfertigkeit ist erlernbar

Sich in die richtige Grundhaltung bringen



In manchen Situationen wünschen wir uns einfach, schlagfertig zu sein. Wir bewundern Menschen, die die Fähigkeit haben, gewitzt zu kontern.

[image: image] Kurt Krömer war zu Gast in der Sendung von Harald Schmidt. Er hatte gerade eine Sendung beim RBB begonnen und Schmidt fragte ihn nach seinem Verhältnis zur Intendantin:
»Der RBB hat eine Intendantin. Wie ist der Kontakt, kümmert sie sich um dich als jungen Künstler?«
Krömer: »Ja, wir ziehen demnächst zusammen!«

Schlagfertigkeit lernen – geht das überhaupt?

Clever gekontert, nicht wahr? Sie denken jetzt vielleicht: »So etwas kann ich nicht.« Lassen Sie sich beruhigen. Schlagfertigkeit ist lernbar. Besonders am Arbeitsplatz finden wir uns häufig als Zielscheibe spöttischer Bemerkungen wieder. Hier gilt es, dem Gegenüber Grenzen aufzuzeigen und in angemessener Form zu reagieren. Wer es zusätzlich noch schafft, Humor für sich zu nutzen, gilt als besonders intelligent.

[image: image] Folgende Begebenheit konnte ich in einem Frankfurter Warenhaus beobachten: Ein kleiner Junge steht mit seiner Mutter in der Textilabteilung. Sie probiert mit dem etwa achtjährigen Steppke verschiedene Kleidungsstücke an. Der Junge sagt zur Mutter:
»Heute Abend möchte ich aber fernsehen.«
Die Mutter: »Dafür bist Du noch zu klein!«
Der Junge: »Ich bin nicht zu klein, ich bin ein Konzentrat!«

Natürlich hat dieser Junge keine Schlagfertigkeitstechniken gelernt. Wenn Sie allerdings Gesprächsausschnitte sammeln, in denen Menschen schlagfertig reagiert haben, und diese analysieren, dann finden Sie heraus, dass hinter vielen schlagfertigen Antworten Muster stecken.

[image: image] So wie Sie die Grammatik einer Sprache lernen können, können Sie auch Regeln lernen, um in wichtigen Gesprächen schlagfertig zu agieren.

Kurt Krömer aus dem ersten Beispiel folgt mit seiner Antwort einer bestimmten Schlagfertigkeitstechnik, der Technik des Überakzeptierens. Diese erläutere ich in Kapitel 8.

Der Junge im Warenhaus nutzt ganz intuitiv eine Technik, die auch am Arbeitsplatz äußert effektiv ist. Mit dem »Uminterpretieren« können Sie Vorwürfen eine neue Bedeutung zuweisen. So können Sie elegant eine ursprünglich negativ gemeinte Bemerkung zu einer für Sie positiven verwandeln. Mehr zu dieser Technik erfahren Sie in Kapitel 6.

Der jeweilige Lebensbereich bestimmt die Wortwahl entscheidend. Zu jedem Anlass braucht es die passenden Worte. Nehmen Sie daher die Version, die bei Ihrem Gesprächspartner am besten verstanden wird.

Wenn Sie die Mechanismen einer schlagfertigen Antwort verstanden haben, können Sie die Technik nicht nur in der ursprünglichen Anwendung einsetzen. Alle Techniken sind auf andere Einsatzgebiete übertragbar. So kommen wir zu vielen Techniken, die Sie in verschiedenen Lebensbereichen für sich nutzen können. Lassen Sie uns nun zuerst mal überlegen, wie Sie es am besten angehen können, Ihre Schlagfertigkeit zu trainieren.





[image: image] Schlagfertig auf dem Fußballplatz

Nur wenige Fußballschiedsrichter bringen es in Deutschland zu Berühmtheit. Wolf-Dieter Ahlenfelder ist einer von ihnen und wird sogar als Kult-Schiri bezeichnet. In der Saison 1983/84 bekam er die »Goldene Pfeife« als bester Schiedsrichter Deutschlands. Legendär geworden sind »Ahli«-Sprüche, zum Beispiel wenn ein Spieler zu lang auf dem Boden liegen blieb: »Junge, steh auf, die Rasenheizung ist nicht an.« Ein besonderes Highlight war Ahlenfelders Dialog mit Paul Breitner, der damals für Bayern München spielte. Als Breitner mit den Entscheidungen nicht einverstanden war, fuhr er den Schiedsrichter an:

»Ahlenfelder, Du pfeifst wie ein Arsch.«

Ahlenfelder: »Paul, Du spielst ja auch wie ein Arsch.«






Das richtige Vorgehen für Ihr Schlagfertigkeitstraining

Mit der Schlagfertigkeit ist es ähnlich wie mit dem Erlernen eines Musikinstrumentes. Natürlich können Sie Bücher über das Spielen einer Geige lesen und damit die Spieltechniken lernen. Aber erst wenn Sie selbst einmal den Bogen in der Hand haben und sich das Instrument an das Kinn drücken, werden Sie ein Gefühl dafür bekommen, wie Sie es richtig machen. Genauso ist es mit der Schlagfertigkeit. Sie müssen üben.

Trainieren Sie, auf gemeine Vorwürfe zu antworten. Sammeln Sie und schreiben Sie sich auf, welche Sprüche Sie in Ihrem Beruf, in der Vereinssitzung oder von Ihrer garstigen Nachbarin zu hören bekommen. Nehmen Sie sich einen Trainingspartner,einen guten Freund oder Ihren Lebenspartner und spielen Sie diese Situation einmal durch.

[image: image] Trainieren Sie in kleinen Schritten.

Nehmen Sie sich von den angebotenen Techniken zunächst nur eine oder zwei vor, die gut zu Ihnen passen. Lernen Sie die damit verbundenen Regeln und trainieren Sie die Technik zunächst »trocken«, das heißt, lassen Sie sich von Ihrem Trainingspartner angreifen und kontern Sie.

Sie schaffen sich so eine Art Experimentierlabor. Ihnen kann nichts passieren, weil es ja keine echte Situation ist, in der es eventuell um Ihre berufliche Karriere geht. Trotzdem sehen Sie sich einem Angriff ausgesetzt und bringen so Ihr Hirn dazu zu lernen, dass es unter solchen Gegebenheiten clevere Antworten produzieren kann.

[image: image] Trainieren Sie zunächst unter »Laborbedingungen«! Am Anfang werden Sie feststellen, dass selbst solch ein Training unter Laborbedingungen noch einen enormen Stress auslöst. Vielleicht dauert es sogar einige Minuten, bis Sie auf den ersten Vorwurf eine vernünftige Antwort wissen. Führen Sie sich immer wieder vor Augen, dass Sie dieses Training machen, um sich selbst zu verbessern.

Haben Sie Spaß und freuen Sie sich, dass Sie den Mut haben, diese Art von Training zu absolvieren. Fragen Sie Ihren Partner, wenn Ihnen absolut nichts einfallen will. Bleiben Sie dran und verfolgen Sie Ihr Ziel, schlagfertiger zu werden. Sie werden bald merken, dass es Ihnen mit ein wenig Übung viel leichter fallen wird und der Stress abnimmt.

Wenn Ihnen das ein paarmal gut gelungen ist, dann wenden Sie die Technik auch im Beruf an. Freuen Sie sich über jeden gelungenen Konter.

So werden Sie Schritt für Schritt schlagfertiger. Durch das Training werden Ihnen die Techniken zu eigen und gehen Ihnen in Fleisch und Blut über. Sie haben diese auch dann zur Verfügung, wenn es wirklich drauf ankommt. Ich empfehle Ihnen zusätzlich, ein Schlagfertigkeitstraining zu besuchen. In solch einem Training können Sie alle Techniken sofort ausprobieren und bekommen professionelle Tipps zur Betonung und Anwendung.

[image: image] Wichtig ist, dass Sie sich selbst in die innere Bereitschaft versetzen, schlagfertig zu sein. Das ist nicht nur eine Frage des Willens, sondern auch eine Frage der richtigen Einstellung.

Die richtige Einstellung

Im Wort »Schlagfertigkeit« steckt das Verb »schlagen«. Sie müssen eine Bereitschaft mitbringen, zurückzuschlagen, wenn Sie angegriffen werden. Dabei kann es passieren, dass Ihr Konter auch mal daneben geht.

Sie werden nie ganz sicher sein, ob Ihre Antwort wirklich trifft. Schlagfertige Menschen trauen sich trotzdem zu antworten. Es ist eine Frage Ihrer inneren Haltung. Jedes Mal, wenn Sie sich trauen, einen Konter zu geben, wird Ihr Selbstwertgefühl steigen. Sie merken »Es geht, es funktioniert!«, und mit jedem Mal gewinnen Sie ein Stück Souveränität hinzu. Das merkt Ihr Gegenüber auch!

[image: image] Versetzen Sie sich selbst in den Schlagfertigkeitsmodus. Zum Schlagfertigsein braucht es die richtige Einstellung. Nehmen Sie sich vor, ab heute schlagfertiger zu reagieren.

Erinnern Sie sich selbst immer wieder daran, dass Sie etwas ändern wollten. Am besten schaffen Sie sich dafür einen Anker. Besorgen Sie sich zum Beispiel einen neuen Schlüsselanhänger für Ihren Auto- oder Haustürschlüssel. Immer wenn Sie den Schlüsselanhänger berühren, sagen Sie sich selbst: »Ich bin schlagfertig.«





[image: image] Selbstsicherheitstraining

Trainieren Sie Ihren »Schlagfertigkeitsmuskel« im Gehirn und Sie werden merken, dass Ihre Selbstsicherheit wächst. Schritt für Schritt ändern Sie Ihre innere Einstellung und steigern Ihre innere Bereitschaft. Dadurch ändert sich auch das Verhalten Ihrer Umgebung zu Ihnen. Andere Menschen nehmen Sie als selbstsicherer wahr und werden zweimal überlegen, ob sie sich mit Ihnen anlegen wollen.






Haben Sie Mut und seien Sie frech!

Stellen Sie sich mal eine Situation vor, in der Sie gern schlagfertiger reagieren würden. Nur im Geiste stellen Sie sich weiter vor, Sie hätten die perfekte Antwort parat. Hätten Sie tatsächlich den Mut, diese auch auszusprechen? Oder überlegen Sie vielleicht: »So etwas kann ich nicht sagen. Nein, das wäre zu gewagt! Was würde der andere dann von mir denken?«

Wir alle haben eine gute Kinderstube genossen, die Erziehung, die uns vorschreibt, höflich zu sein und einen anderen nicht zu verletzen. Wenn Sie allerdings von jemandem angegriffen werden, dann sollten Sie es sportlich nehmen: Ziehen Sie den verbalen Degen und parieren Sie mit einem guten Schlag.

[image: image] Sie haben nichts davon, jemand anderen zu schützen, wenn Sie selbst darunter leiden müssen. Sorgen Sie für sich selbst und für Ihr Wohlbefinden.

Gehen Sie mal ein Risiko ein und überschreiten Sie dabei bewusst auch mal Grenzen. Sie werden merken, dass die meisten Grenzen gar nicht so eng gezogen sind wie Sie meinen.

[image: image] Es braucht Mut, Kontra zu geben. Trauen Sie sich und seien Sie frech!

Zeigen Sie Ihre Selbstsicherheit!

Wenn Sie mit jemandem reden, übermitteln Sie nicht nur Sachinhalte. Sie strahlen etwas aus. Ihre Körpersprache, Ihre Art zu reden und Ihre Art aufzutreten vermitteln dem Gegenüber Ihre Persönlichkeit. Einem potenziellen Angreifer zeigen diese Parameter, ob Sie sich klein und als Opfer fühlen oder stark und gleichberechtigt.

Gerade im Beruf finden sich häufig Menschen, die sich zum Ziel setzen, Ihre Selbstsicherheit ins Wanken zu bringen.

Diese Menschen versuchen, Ihr Selbstwertgefühl zu torpedieren, indem sie


	Sie missachten,

	Sie verunsichern,

	Sie lächerlich machen.


Selbstsicherheit ist zunächst ein Beschluss. Sie müssen bei sich selbst anfangen und sich davon überzeugen: »Ich bin selbstsicher.«





[image: image] Trauen Sie sich!

Zeigen Sie sich selbstsicher und Sie werden weniger angegriffen. Leider gibt es keine Garantie dafür, dass eine Antwort wirklich sitzt. Wichtig ist, dass Sie sich überhaupt trauen, einem anderen zu widersprechen, der Sie angreift. Sie werden niemals genau vorhersehen können, wie der andere auf Ihre Antwort reagiert.






[image: image] Wenn sich Ihr Gegenüber im Ton vergreift oder gar unter die Gürtellinie zielt, dann haben Sie in jeden Fall die Legitimation, in angemessener Form zu reagieren.

Ihr Ziel sollte dabei immer sein, dem anderen klarzumachen, dass er eine Grenze überschritten hat. Kommen Sie dann schnell auf die Sachebene zurück. Es geht nie darum, die Gesprächsebene nachhaltig zu stören.

Machen Sie sich unverwundbar

»Sie haben ja mal wieder auf ganzer Linie versagt«, sagt Herr Schulze zu Ihnen nach Ihrer Präsentation in der Lenkungsausschuss-Sitzung. Sie sind perplex. Na gut, einige Dinge haben Sie nicht so rüberbringen können wie geplant, aber »versagt«? Und wie kommt der Schulze überhaupt dazu, so etwas zu behaupten? Sie haben ihn doch letzte Woche noch bei seinem Vorschlag unterstützt. Hätten Sie jetzt bloß eine schlagfertige Antwort parat! (Ehe Sie deswegen keine Ruhe finden: Ein guter Konter gelingt Ihnen zum Beispiel mit der Technik »Doppelschlag zur Richtigstellung« aus Kapitel 6.)

[image: image] Vorwürfe anderer Menschen sind dann erfolgreich, wenn sie einen wunden Punkt bei Ihnen treffen. Meist weiß der andere instinktiv, an welchem Punkt er Sie treffen kann.

Dass uns so häufig die Sprache wegbleibt, ist nicht nur eine Frage der guten Ideen. Sehr häufig sind wir im Augenblick eines verbalen Angriffs viel zu sehr mit uns selbst beschäftigt. Mit unseren verletzten Gefühlen, unserer Ehre und dem Selbstwertgefühl.

[image: image] Wenn Sie schlagfertig sein wollen, müssen Sie sich einen Schutzschild schaffen.

Im ersten Schritt ist es wichtig, dass Sie sich Ihrer persönlichen Stärken und Schwächen bewusst werden. Jeder von uns hat besondere Fähigkeiten, die uns in Lebenssituationen helfen, aber auch Unzulänglichkeiten. Die meisten Menschen wissen über ihre Schwächen meist besser Bescheid als über ihre Stärken.

[image: image] Am besten kann man Sie bei den Schwächen angreifen, die Sie selbst als Defizit sehen. Seien Sie sich Ihrer Schwächen bewusst, aber gehen Sie damit nicht hausieren.





[image: image] So kommen Sie zu einer realistischen Einschätzung Ihrer Stärken und Schwächen

Wer in Beruf und Alltag souverän wirken will, muss seine Stärken und Schwächen realistisch einschätzen können. Verlassen Sie sich dabei nicht allein auf Ihr eigenes, subjektives Urteil. Viele Menschen schätzen sich selbst nicht realistisch ein. Wichtig ist, dass Sie auch die Sicht von außen berücksichtigen.

Suchen Sie sich dafür einen Menschen, der es gut mit Ihnen meint und der bereit ist, Sie zu fördern, zum Beispiel einen ehrlichen Freund, einen Mentor im beruflichen Bereich oder einen professionellen Coach. Fragen Sie ihn nach seiner Meinung und wie er Sie sieht. Am besten gleichen Sie mehrere Meinungen miteinander ab.






[image: image] Sie haben immer mehrere Möglichkeiten, mit Ihren Schwächen umzugehen: Sie können daran arbeiten, sich in diesen Punkten zu verbessern, Sie können delegieren oder andere um Unterstützung bitten. Sie haben auch die Option, sich ein Umfeld zu suchen, das besser zu Ihrem Profil passt, und sich zum Beispiel beruflich zu verändern.

Machen Sie sich immer bewusst: Niemand ist perfekt. Selbst die größten Präsidenten, Vorstände oder Stars sind Menschen, die sowohl Stärken als auch Schwächen haben. So ist es auch bei Ihnen. Führen Sie sich immer vor Augen, dass Sie Ihre Defizite durch andere Bereiche ausgleichen, in denen Sie besonders gut sind.

Berücksichtigen Sie beide Seiten

Wenn Sie etwas präsentieren oder jemanden von einer Sache überzeugen wollen, dann bereiten Sie sich sowohl auf Zustimmung als auch auf Ablehnung vor. Führen Sie sich immer vor Augen, welchen Nutzen Ihre Idee hat, und stellen Sie sich darauf ein, dass andere eine gegenteilige Ansicht oder Richtung vertreten und Sie gegebenenfalls auch angreifen werden.





[image: image] So werden Sie souveräner und weniger angreifbar

Hier in Kürze die besten Tipps für persönliche Souveränität:


	Werden Sie sich Ihrer Stärken und Schwächen bewusst.

	Gleichen Sie Selbstbild und Fremdbild ab.

	Vertrauen Sie Ihrem eigenen Urteil.

	Stellen Sie sich auch auf mögliche Angriffe ein.

	Lassen Sie dem anderen seine Meinung.







[image: image] Ich mag mit meiner Meinung allein stehen, dafür habe ich wenigstens eine eigene.

Im Zweifelsfall vertrauen Sie Ihrem eigenen Urteil. Je mehr Sie von einer Sache selbst überzeugt sind, desto weniger kann man Sie angreifen.

[image: image] Ich bin anderer Ansicht, doch wir bleiben Freunde.

Seien Sie auch bereit zu akzeptieren, dass es noch andere Meinungen gibt. Sie müssen nicht jeden überzeugen. Viel zu häufig wollen Menschen andere unbedingt von ihrer Ansicht überzeugen. Sogar Kriege werden dafür geführt. Lassen Sie doch einfach dem anderen seine Weltsicht.

Irrtümer – was die Techniken nicht können

Ich erlebe in meinen Schlagfertigkeitsseminaren häufig, dass Teilnehmer Erwartungen an das Training haben, die nicht zu erfüllen sind.

Zu diesen Erwartungen gehören:


	Ich bin nie mehr sprachlos.

	Es gibt eine Universaltechnik, die alles erschlägt.

	Mein Gegenspieler ist nach der Antwort völlig k.o. gesetzt.


Schlagfertigkeit wird Ihnen in vielen Bereichen eine bessere Ausgangsbasis verschaffen, aber alles kann sie nicht leisten.

Vielleicht finden Sie derzeit auf einen von zehn Vorwürfen eine pfiffige Antwort. Wenn Sie die Techniken aus diesem Buch konsequent anwenden, werden Sie sich bald verbessern. Allerdings muss ich Sie in einer Hoffnung enttäuschen: 100 Prozent Konterfähigkeit werden Sie nicht erreichen.

[image: image] Bleiben Sie in Ihren Erwartungen realistisch. 100-prozentige Konterfähigkeit gibt es nicht.

Keine Schlagfertigkeitstechnik kann Ihnen eine allumfassende Garantie dafür geben, dass der Gesprächspartner völlig sprachlos bleibt. Es gibt immer die Möglichkeit, dass der andere sich noch etwas Besseres einfallen lässt als Sie.











Teil II

Mit Basistechniken raus aus der Sprachlosigkeit

[image: image]

IN DIESEM TEIL …

erkläre ich Ihnen, wie Sie Ihre Körpersprache und Betonung auf Schlagfertigkeit einstellen und wie Ihnen Fragen helfen, aus der Antwortfalle herauszukommen. Eine Reihe von Universalantworten liefern Ihnen Standards für viele Situationen und die Komplimenttechniken sind wunderbar, um auf freundliche Art zu kontern. Außerdem erfahren Sie auf den folgenden Seiten, wie Sie Ärger in eine positive Kraftquelle verwandeln.











3

Die wichtigsten Grundeinstellungen

IN DIESEM KAPITEL

Die richtige Körpersprache und Betonung

Heraus aus der Fragen-Falle



Wussten Sie, dass ein positives selbstbewusstes Auftreten schon ganz ohne Worte möglich ist? Selbst wenn Sie noch keinen Ton gesagt haben, hat Ihr Körper schon ganze Bände gesprochen. Wie Ihre Körpersprache und die richtige Betonung entscheidend zu Ihrer persönlichen Ausstrahlung beitragen, erkläre ich in diesem Kapitel.

Ein wichtiges Thema ist außerdem das Thema Fragen: Sie erfahren, warum es manchmal ganz gut ist, nicht direkt auf eine Frage zu antworten oder sie mit Gegenfragen zu entkräften.

Körpersprache der Schlagfertigen

»Ein Mann wie ein Baum« oder »Dieser Mensch ist vor Gram gebeugt« – haben Sie das auch schon mal über jemanden gesagt? Ein interessantes Phänomen, oder? Wir erkennen visuell an der Körperhaltung eines anderen seinen Gemütszustand. Da ist vom »Fels in der Brandung« die Rede, dem keine Widrigkeit des Lebens etwas anhaben kann, oder von der »geknickten Person«, die neulich demütig vor uns stand.

Man kann nicht nicht kommunizieren, der Körper spricht immer.

Paul Watzlawick

Die Mitarbeiterin Frau Schlonzig trippelt in das Büro von Herrn Martens, ihr Blick ist ausweichend, sie steht krumm und starrt auf ihre Fingernägel. Kurz dahinter Mitarbeiterin Wagmut. Festen Schrittes stellt sie sich aufrecht neben Frau Schlonzig und blickt Herrn Martens fest in die Augen.





[image: image] Der Körper spricht seine eigene Sprache

Die Wahrheit ist: Wir Menschen können uns nicht davon frei machen, die Körpersprache eines anderen zu interpretieren. Ihre Körperparameter sagen viel über Ihr Selbstbewusstsein und Ihre Kontaktfreudigkeit aus. Wir alle nehmen diese Signale instinktiv wahr und werten sie unterbewusst aus. Das gehört zu unseren uralten Überlebensprogrammen. Über die Körperhaltung registrieren wir Status, Rang und Angriffslust unseres Gegenübers.






Mal angenommen, Herr Martens hätte gerade schlechte Laune, welche der beiden Frauen wäre wohl eine leichtere Zielscheibe für eine bissige Bemerkung? Mit Sicherheit Frau Schlonzig. Vermutlich käme er zu dem Schluss, dass sie sich am wenigsten wehren wird. und sie wäre deshalb das bevorzugte Ziel. Da können Sie nur froh sein, dass Sie keinen derart oberflächlichen Kollegen haben, oder?

[image: image] Ihre Körperhaltung beeinflusst Ihre Wirkung auf andere enorm. Stellen Sie Ihre Körperparameter auf Stärke und Selbstbewusstsein ein.

Durch die richtige Körpersprache steigern Sie nicht nur Ihre Überzeugungskraft auf andere, Sie geben auch ein klares Signal, ob Sie Opfer oder gleichberechtigter Verhandlungspartner sind. Tabelle 3.1 zeigt Ihnen, wie Körpersprache Stärke und Schwäche vermittelt:

Tabelle 3.1: Die wichtigsten Signale der Körpersprache




	
Signale der Stärke

	
Signale der Schwäche




	
aufrechte Haltung

	
schiefe/krumme Haltung




	
gute Körperspannung

	
überspannte oder schlaffe Körperhaltung




	
Stehen im Zentrum der Bühne/des Raums

	
Stehen im Randbereich




	
sicherer Stand auf beiden Füßen

	
Tänzeln, Hin- und Herpendeln




	
aufrechte Kopfhaltung

	
hängender oder geneigter Kopf




	
entspannte Schultern

	
hochgezogene Schultern




	
offener und fester Blick in die Augen des Gegenübers

	
Blick richtet sich weg vom Zuhörer oder wechselt hektisch




	
klare, kräftige, verständliche Stimme

	
leise Stimme, Nuscheln




	
moduliertes Sprechtempo

	
monotones Sprechen



	
Gesten oberhalb der Taille, Handflächen nach oben gerichtet

	
Gesten unterhalb der Taille, Hände, die zum Hals oder Gesicht geführt werden






Mit diesen Parametern der Körpersprache wirken Sie stets souverän:


	Stehen oder sitzen Sie gerade und aufrecht.

	Sprechen Sie laut, klar und verständlich.

	Blicken Sie Ihrem Gegenüber in die Augen.



Die richtige Betonung

Dieser Punkt ist in einem Buch sehr schwer zu beschreiben. Ich versuche es trotzdem, denn ich beobachte häufig, dass schlagfertige Antworten deshalb nicht zur Wirkung kommen, weil die Betonung falsch ist.

Was ich dabei wahrnehme ist, dass Menschen versuchen, übertrieben witzig zu wirken. Der Satz wird so betont, dass er anzeigen soll »Ich bin sehr lustig.« Dabei wird die Stimme am Ende der Antwort hochgezogen, sodass sie fast wie eine Frage klingt. Die Antwort wirkt leider überhaupt nicht witzig, sondern albern und zickig.

[image: image] Für die maximale Wirkung Ihrer Antwort braucht es »Coolness« in der Stimme.

Nehmen Sie dabei eine Grundhaltung ein, die ich den »John-Wayne-Modus« nenne. Egal wie viel Aufruhr um Sie herum herrscht, Sie bleiben »cool« und Meister der Lage. Sie können Ihre Antwort fast mit einer Beiläufigkeit sagen, die signalisiert: »So wichtig ist Dein Angriff auch nicht.« Dann ziehen Sie bitte am Ende der Antwort die Stimme nach unten. So ist der Satz von der Betonung her abgeschlossen und klingt wie ein klares Statement.





[image: image] Die wichtigsten Tipps für eine gute Betonung

Es braucht nicht viel, um eine Betonung hinzubekommen, die Selbstbewusstsein und Stärke ausstrahlt. Denken Sie an die drei Punkte:


	Versetzen Sie sich in den »John-Wayne-Modus«.

	Sprechen Sie deutlich und in angemessenem Tempo.

	Ziehen Sie am Ende des Konters die Stimme herunter.








Beantworten Sie Fragen nicht sofort

Bevor es mit diesem Abschnitt losgeht, eine Frage an Sie: Trinken Sie morgens lieber Tee oder Kaffee zum Frühstück?

Mal ganz ehrlich, haben Sie eben diese Frage für sich in Gedanken beantwortet? Vielleicht haben Sie ein wenig innegehalten und sich gefragt, was das wohl mit Schlagfertigkeit zu tun haben könnte, aber die meisten werden doch gleich eine Antwort parat gehabt haben. Werden wir im direkten Gespräch von unserem Gegenüber befragt, ist dieser Antwortreflex noch viel ausgeprägter.

[image: image] Wir beantworten Fragen meist sehr direkt, weil es uns in unserer Erziehung durch Eltern und Lehrern so eingebläut wurde: »Antworte gefälligst!« und »Auf eine Frage antwortet man nicht mit einer Gegenfrage« – so oder so ähnlich wurde es uns immer wieder gesagt. Seitdem folgen wir diesem Reflex wie Marionetten der Schnur.

[image: image]Der Antwortreflex wird sehr häufig ausgenutzt, um uns zu manipulieren, uns in Bedrängnis zu bringen oder uns zu zwingen, uns zu Dingen zu äußern, über die wir lieber nichts oder noch nichts sagen wollen.

In solchen Situationen ist es gut, wenn Sie eine Methode kennen, mit der Sie dem Antwortreflex entkommen. Trainieren Sie, auf Fragen mit einer Gegenfrage zu antworten.

Ich rate Ihnen, zunächst einmal in Situationen zu trainieren, in denen Sie selbst entspannt sind. Drehen Sie den Spieß mal um, stellen Sie eine Gegenfrage und lassen Sie sich überraschen, was passiert.

[image: image] Trainieren Sie, auf Fragen mit einer Gegenfrage zu antworten.

Früher war ich von den vielen Verkaufsanrufen genervt. Heute betrachte ich diese Anrufe als kostenloses Training:

[image: image] Das Telefon klingelt. Im Display wird keine Nummer angezeigt. Ich bin vorgewarnt. Als ich abhebe, meldet sich eine männliche Stimme:

»Guten Tag, Bernhard vom Fallensbach-Institut, wir machen eine Umfrage. Sind Sie auch der Meinung, dass Sie zu viele Steuern bezahlen?« (Achtung: Frage! Jetzt kontere ich mit einer Gegenfrage.)

»Wie war Ihr Name?«

»Bernhard. Sind Sie auch der Meinung, dass Sie zu viele Steuern bezahlen? « (So schnell kriegt er mich nicht ...)
»Guten Tag, Herr Bernhard, von wo rufen Sie denn an?«
»Aus Thüringen.«

»Thüringen, toll«, sage ich begeistert, »wie ist denn das Wetter in Thüringen?«

Er brummelt: »Es regnet.«

»Wie gern telefonieren Sie denn mit wildfremden Leuten?«

Es kommt dabei gar nicht drauf an, was Sie den Anrufer genau fragen, sondern nur, dass Sie trainieren, Ihr Gegenüber in den Antwortreflex zu bringen. Probieren Sie es doch mal aus, Sie werden sich wundern, was Sie alles über Callcenter-Mitarbeiter erfahren können. Wenn Sie diese Technik in den unkritischen Situationen beherrschen, wird es Ihnen viel leichter fallen, diese Technik in den wirklich kritischen anzuwenden.





[image: image] Trainingstipp: Mit Gegenfragen antworten

Beantworten Sie Fragen bewusst mit Gegenfragen. Trainieren Sie zunächst in Situationen, in denen es nicht auf das Ergebnis ankommt. So können Sie sich vom Antwortreflex befreien.






[image: image] Hier eine Übung, die Ihnen hilft, souverän zu reagieren. Probieren Sie einmal, auf diese Fragen mit einer Gegenfrage zu antworten:


	An der Kasse: »Zahlen Sie bar oder mit Karte?«

	Im Hotel: »Welche Zimmernummer haben Sie?«

	Ein Kollege fragt Sie: »Wie geht’s?«



Vermutlich fällt Ihnen diese Aufgabe beim ersten Üben noch schwer. Die meisten Menschen versuchen eine Frage zu finden, die im unmittelbaren Zusammenhang mit der vorher gestellten steht. Das ist gar nicht wichtig. Sie können irgendetwas fragen. Als Schlagfertigkeitstechnik ist es häufig sogar notwendig, die Aufmerksamkeit des Gegenübers auf ein anderes Thema zu richten. Fragen Sie daher zunächst, was Ihnen als Erstes in den Sinn kommt. Wenn es Ihnen schwerfällt, in öffentlichen Situationen Fragen zu stellen, dann probieren Sie es doch zunächst mit dem Fragespiel:





Übung: Das Fragespiel

Sie suchen sich einen guten Freund, der bereit ist, mit Ihnen zusammen zu trainieren. Die Regeln sind einfach:


	Sie sprechen abwechselnd im Dialog.

	Jeder darf nur Fragen stellen.

	Wer keine Frage stellt, erhält einen Strafpunkt.



Als Fragen getarnte Aussagesätze wie »Das habe ich Dir doch gesagt, oder?« zählen natürlich nicht als Fragen. Dafür gibt es einen Strafpunkt.






Probieren Sie das Spiel mal aus. Es kann einen Riesenspaß machen. Denken Sie daran: Es geht nicht um das Gewinnen, sondern um das Trainieren. Haben Sie einfach Freude daran.

Sie werden jetzt denken: »Eine nette Spielerei, aber wie hilft mir das in puncto Schlagfertigkeit?« In Kapitel 5 zeige ich Ihnen, wie Sie sich mit der Fragetechnik elegant aus brenzligen Situationen herausmanövrieren.

[image: image] Zunächst habe ich aber noch ein paar Standardgegenfragen für Sie, die meistens funktionieren:


	»Warum wollen Sie das wissen?«

	»Was genau meinen Sie damit?«

	»Wie kommen Sie darauf?«

	»Worauf wollen Sie hinaus?«

	»Wie ist es denn bei Ihnen?«

	»Wissen Sie etwa nicht, wer ich bin?«
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Einfache Strategien – das kann jeder!

IN DIESEM KAPITEL

Immer ein Ass im Ärmel durch Sofortantworten

Kontern Sie elegant und positiv mit Komplimenten

Weniger ärgern



Viele Menschen verbinden Schlagfertigkeit mit dem klugen, spontanen Einfall. Wenn Sie allerdings Gefahr laufen, dass Ihnen die Sprache wegbleibt, ist es gut, etwas vorbereitet zu haben. Sofortantworten helfen Ihnen dabei. Betrachten Sie die Konter, die ich Ihnen in diesem Kapitel zeige, als Vorschläge, Sie können sie natürlich variieren. So ziehen Sie mit Leichtigkeit ein Ass aus dem Ärmel.

Neben den Sofortantworten wartet eine weitere äußerst elegante Strategie auf Sie, mit der Sie den Spieß einfach umdrehen. Anstatt auf Konfrontationskurs mit Ihrem Angreifer zu gehen, machen Sie ihm ein Kompliment. Sie finden das merkwürdig? Dann lassen Sie sich überraschen, ich verspreche Ihnen: Das Weiterlesen lohnt sich.

Ein paar ganz simple Kontersätze

Wenn Sie mal wieder dastehen und von der Sprachlosigkeit übermannt werden, dann ziehen Sie in Zukunft doch einfach mal ein Ass aus dem Ärmel. Sofortantworten, das sind Standardsätze, die Sie auswendig lernen können, helfen Ihnen über die Sprachlosigkeit hinweg. Sie denken: »Ich kann doch nicht irgend so ein Zeug auswendig lernen, da komme ich mir ja blöd vor!«? Bitte schön, das ist Ihr gutes Recht. Ich aber rate Ihnen: Tun Sie es und Sie werden in kritischen Situationen besser wirken.

Ein paar gute Konter sollte man sich immer bereitlegen. Diese Antworten passen fast immer, auch an den Tagen, an denen Sie sich nicht fit fühlen oder wenn Sie am Anfang Ihrer Präsentation feststellen, dass der Beamer ausgefallen ist und Sie alle Unterlagen zu Hause vergessen haben.

[image: image] Lernen Sie Sofortantworten, damit Sie in kritischen Situationen immer ein Ass im Ärmel haben. Nehmen Sie sich zunächst einmal einen Satz vor und wenden Sie ihn ein paar Mal an. Nehmen Sie dann den nächsten dazu. So bauen Sie sich Schritt für Schritt ein Repertoire an Standardsätzen auf.

Sie verschaffen sich so eine sichere Ausgangsbasis, auf die Sie auf jeden Fall wieder zurückkommen können. Das ist eine Art Sicherheitsnetz, das Sie auffängt, wenn Sie beim Seiltanz der Kommunikation in kritischen Lagen mal keinen so sicheren Tritt haben.

[image: image] Nicht jede Sofortantwort passt auf jeden Vorwurf und zu jedem Menschentyp. Suchen Sie sich deshalb die Sätze aus, mit denen Sie sich wohlfühlen. Trauen Sie sich, auch eigene Varianten zu bilden und auszuprobieren.

Nehmen wir mal an, Sie halten einen Vortrag in einem Meeting. Sie haben einen neuen Vorschlag und einer Ihrer Kollegen macht eine dumme Bemerkung, bei der er sich im Ton vergreift.

»Das ist doch alles Unsinn!«

Geben Sie doch in Zukunft einfach eine der folgenden Sofortantworten:


	»Wir alle haben Wichtigeres zu bereden. Bitte bleiben Sie sachlich.«

	»Das ist eine undifferenzierte Feststellung, die so nicht zutrifft. Richtig ist vielmehr ... (und jetzt führen Sie Ihre Sicht der Dinge aus).«

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

	»Mit Polemik kommen wir hier nicht weiter.«



Äußert jemand seine Meinung als kritischen Einwurf, dann werden diese Äußerungen meistens eingeleitet mit »Ich glaube ...«, »Ich meine ...«, »Ich denke ...«.

»Ich denke, das kann nicht funktionieren!«

Für die Erwiderung auf solche Einwürfe gebe ich Ihnen ebenfalls ein paar Standards an die Hand:


	»Das ist Ihre persönliche Meinung. Können Sie akzeptieren, dass ich anderer Ansicht bin?«

	»Wenn ich die Wahl zwischen Ihrer und meiner Meinung habe, dann ziehe ich meine Meinung vor.«



Häufig werden Einwürfe auch als Fragen formuliert:

»Wie soll das denn gehen?«

Auf solche Fragen können Sie folgende Konter bereithalten:


	»Ich möchte Ihre wohlformulierte Frage nicht durch meine Antwort entwerten.«

	»Warum wollen Sie das wissen?« (Mit dieser Gegenfrage gewinnen Sie Zeit und weitere Informationen.)



Die Antworten, die ich ihnen bisher gegeben habe, sind besonders für das Geschäftsleben geeignet. Sie können zum Beispiel in Sitzungen und Meetings damit auffahren. Weitere pfiffige Techniken für den Beruf finden Sie in Teil III.

Wie sieht es aber aus, wenn mal wieder jemand mit einem dummen Spruch kommt? Zum Beispiel einer Bemerkung über Äußerlichkeiten? Hier wirkt es gut, wenn Sie den Spruch nicht nur abprallen lassen, sondern es dem Angreifer auch ein wenig heimzahlen können. Auch diese Sofortantworten sind auf viele Vorwürfe übertragbar.

»Ihr Outfit sieht aus wie bei Aldi weggeworfen!«

Hier gibt es ein paar sehr schöne Standards:


	»Sie sind halt mein Vorbild.«

	»Ich trag das mal ein – in mein Mobbing-Tagebuch.«

	»Da passen wir ja gut zusammen!«

	»Gibt es Sie auch in der Version ›freundlich‹?«



Das ist immer noch zu lieb? Ihnen fehlt die Härte? Sie möchten es dem Gegenüber richtig heimzahlen? Auch dafür gibt es universelle Antworten. Überlegen Sie sich allerdings gut, wo Sie diese anbringen.

[image: image] Boshaftigkeiten und Unverfrorenheiten, die für den Schulhof gute Konter sein mögen, können im Geschäftsleben – aber auch privat -zu ernsthaften Konflikten führen. Überlegen Sie sich daher gut, wo und wann Sie die folgenden Konter anbringen wollen. Benutzen Sie sie nur in Extremfällen bei absolut niveaulosen Unflätigkeiten und bedenken Sie immer, dass Sie mit Ihrem Gegenüber irgendwann auch wieder ganz normal reden wollen. Mit diesen Sprüchen können Sie das dauerhaft verhindern.

In der Regel werden Sie für diese harten Konter mit dem Gesprächspartner auf einer Ebene sein, auf der Sie ihn duzen:


	»Kann es sein, dass bei Dir die Zellteilung aufgehört hat, als das Gehirn dran war?«

	»Welche Pillen nimmst Du dagegen?«

	»Deine Mutter kann wieder zum Putzen zu uns kommen. Wir haben das Geld gefunden!«

	»Am besten legst Du Dich ein paar Minuten hin. Besser Stunden. Oder Tage. – Am besten bis die Totenstarre einsetzt!«



Sie sehen, es lohnt sich, ein paar Asse im Ärmel zu haben. Jetzt aber von der harten Konfrontation zurück zu einer milderen Technik, die dennoch höchst wirksam ist.

Sagen Sie es mit Komplimenten

Die meisten Menschen glauben, Komplimente und Schlagfertigkeit seien unvereinbar. Ich möchte Ihnen zeigen, dass das Gegenteil der Fall ist.

[image: image] Sommer 2007. Ich sitze in Luzern in einem Bierlokal und blättere durch die Speisekarte. Die Kellnerin ist offensichtlich sehr gestresst. Gehetzt kommt sie an meinen Tisch und fragt nach meinen Wünschen.

Während ich meinen Spießbraten mit Bratkartoffeln genieße, beobachte ich sie eine Weile. Sie macht ihren Job gut, aber der Stress ist ihr ins Gesicht geschrieben. Die Mundwinkel sind verzerrt, die Mimik angespannt. Als sie das nächste Mal an meinen Tisch kommt, sage ich: »Ich hätte da noch einen besonderen Wunsch, weiß aber nicht, ob Sie das auch auf der Karte haben. Vielleicht können Sie ja mal in der Küche fragen. – Ich wünsche mir ein Lächeln von Ihnen.«

Sie schaut mich an, stutzt, legt die Stirn in Falten – und auf einmal, das erste Mal an diesem Abend, geht ein Lachen über das ganze Gesicht. Es war geradezu grandios, wie ausgewechselt diese Frau anschließend war. Das Lächeln behielt sie für den Rest des Abends bei und es übertrug sich sogar auf die anderen Gäste, die sie bediente.

Sie fragen sich, was das mit Schlagfertigkeit zu tun hat? Eine ganze Menge! Die Begebenheit zeigt nämlich, wie weit eine kleine Bemerkung reichen kann, wenn Ihr Gesprächspartner sie als positiv empfindet. Ich hätte die Kellnerin genauso gut anraunzen können, sie solle doch mal etwas freundlicher gucken. Hätte das irgendetwas gebracht? Wohl kaum. Dadurch, dass ich es als Wunsch formuliert habe und Ihr gleichzeitig ein Kompliment gemacht habe (ein Lächeln wünscht man sich schließlich nicht von jedem X-Beliebigen), hat es die Einstellung der Kellnerin für den gesamten Abend verändert.

[image: image] Nutzen Sie die Macht der positiven Emotionen. Sie tragen sehr weit.

Dieses Wissen können Sie zu Ihrem Vorteil nutzen. Wenn Sie jemand angreift, der verärgert über Sie ist, versuchen Sie bewusst, positive Gefühle auszulösen. Sie bringen sich sehr schnell und elegant aus der Notlage heraus.

[image: image] Nutzen Sie Komplimente, um eine gute Gesprächsatmosphäre zu schaffen.

Komplimente sind ein äußerst elegantes und Versöhnung stiftendes Mittel, schlagfertig zu reagieren. Wollen Sie wissen, wie Sie Komplimente für sich nutzen können? Mehr erfahren Sie in den folgenden beiden Abschnitten.

Komplimenttechnik 1: Die positive Erwartung

Mit dieser Technik nehmen Sie Ihrem Gegenüber den Wind aus den Segeln, indem Sie ihm schildern, dass Sie gerade von ihm mit einer anderen Art von Äußerung gerechnet hätten.

Ein Beispiel:

»Ihr Vorschlag war ein Reinfall!«

»Von Ihnen hätte ich eine konstruktivere Kritik erwartet, Herr Peters.«

So zollen Sie dem Gesprächspartner Ihren Respekt, indem Sie ihm unterstellen, dass er sich normalerweise differenzierter äußert. Außerdem nutzen Sie die Gelegenheit, um ihn an seine förderlichen Eigenschaften zu erinnern. Das ist eine sehr elegant verpackte Kritik.

Ein Vorwurf sitzt dann am besten, wenn man ihn in ein Kompliment verpackt.

Markus M. Ronner

Die Unterstellungen positiver Eigenschaften sind weit weniger konfrontativ als andere Techniken und wirken daher sehr gut. Für Ihr Gegenüber ist es sehr entwaffnend, auf diese Weise den Spiegel vorgehalten zu bekommen.

[image: image] So konstruieren Sie die Sätze für diese Technik:


	»Von Ihnen hätte ich eine konstruktivere Kritik erwartet, Frau/Herr ...«

	»Bei Ihrer (hier eine positive Eigenschaft einfügen) hätte ich mit einem differenzierten Urteil gerechnet.«



Je genauer Sie dabei das positive Selbstbild Ihres Gegenübers treffen, desto wirkungsvoller ist das Kompliment. Deshalb rate ich dazu, möglichst Dinge zu suchen, die im idealen Selbstbild des Gegenübers vorkommen. Am besten nehmen Sie sich mal ein paar Kollegen vor und spielen das gedanklich durch.

Komplimenttechnik 2: Bitte sei mein Mentor!

Diese Technik ist für Ihr Gegenüber fast unwiderstehlich. Dabei geben Sie dem Angreifer den Status eines großen Vorbilds. Sie sprechen aus, wie sehr Sie ihn in der kritisierten Eigenschaft schätzen und bitten ihn dann um seine Hilfe.

Hier ein Beispiel für diese Technik.

»Sie haben einen merkwürdigen Arbeitsstil.«

»Ihr Arbeitsstil ist vorbildlich. Können Sie mir einen Tipp geben, wie ich meinen verbessern kann?«

Merken Sie, wie verführerisch diese Technik ist? Nehmen wir an, jemand ist wütend auf Sie. Er greift Sie an. Der übliche Gesprächsverlauf wäre jetzt ein Hin und Her darüber, was schlecht gelaufen ist und ob der Vorwurf zutrifft oder nicht. In diesem Fall hingegen reden Sie sofort von Ihrem Gesprächspartner, bestätigen ihn in seiner Kompetenz und drücken sogar Ihre Bewunderung aus.





[image: image] Schlüsseleigenschaften für Komplimente

Wenn Sie die Schlüsseleigenschaften kennen, die die meisten Menschen für sich in Anspruch nehmen, können Sie diese gezielt über Komplimente ansprechen.

Die meisten Menschen halten sich für/würden gern sein:


	klug

	konstruktiv

	begabt

	erfahren

	kompetent

	produktiv

	gut aussehend/hübsch

	jemand mit gutem Geschmack






Sie verlagern den Fokus und richten die Aufmerksamkeit auf Konstruktives. Er wird Sie als Bewunderer sehen und Sie in der Regel weniger angreifen. (Wer mich mag, den mag ich auch viel lieber.) Im zweiten Schritt bitten Sie ihn auch noch darum, in die Rolle eines Mentors zu treten und Ihnen zu helfen.

»Legen Sie sich mal ins Zeug. Hier müssen Sie mehr bringen!«

»Von Ihnen kann ich noch viel lernen. Was genau empfehlen Sie mir?«

»Sie sind unorganisiert.«

»Sie sind vorbildlich in Ihrer Organisation. Wie machen Sie das?«

Das ist höchst geschickt. In diesem Moment werden Sie nicht mehr darüber reden, was alles schiefgegangen ist, sondern darüber, wie man etwas besser machen kann. Sie nehmen die negativen Gefühle, bringen sich selbst aus der Opferrolle und fordern den Angreifer auf, Sie konstruktiv zu unterstützen.

Sie gehen bei dieser Technik in zwei Schritten vor:


	Bestätigen Sie dem Gegenüber, dass er ein Vorbild in der kritisierten Eigenschaft ist.

	Fragen Sie Ihr Gegenüber um Rat oder Hilfe.



Sie können damit wunderbar einen aufgebrachten Menschen auf den Boden der sachlichen Auseinandersetzung zurückbringen.





[image: image]So machen Sie den Angreifer zum Mentor

Prägen Sie sich den Standardsatz für diese Technik gut ein. Sie werden merken, wie wirkungsvoll er sein kann:

»Ich bewundere, wie Sie das können. Wie machen Sie das?«.




Komplimente annehmen will gelernt sein

Noch ein Tipp: Falls Ihnen mal jemand ein Kompliment macht oder ein Lob ausspricht, dann seien Sie auch bereit, es anzunehmen. Viele Menschen versuchen, ihren Erfolg kleiner zu machen, als er ist.

Das hört sich dann so oder ähnlich an:

»Peter, die Lösung für das Schnittstellenproblem in unserem Projekt hast Du sehr gut hinbekommen.«

»Ach, das war doch gar nicht so schlimm. Das hätte jeder andere genauso gut gemacht. Außerdem hat mir ja auch noch Xaver dabei geholfen.«

Bitte antworten Sie nicht auf diese Weise. Sie machen sich damit nur unnötig klein und zweifeln sogar unterschwellig die Urteilsfähigkeit des Lobenden an. Der wird sich das nächste Mal gut überlegen, ob es sich lohnt, Sie zu loben. Stehen Sie zu Ihren Erfolgen. Sagen Sie stattdessen einfach:

»Danke. Schön, dass es Dir gefällt.«

[image: image] Die damalige amerikanische Außenministerin Hillary Clinton begegnete während ihres Staatsbesuchs in China dem Außenpolitiker Dai Bingguo. Er begrüßte Clinton mit dem Kompliment: »Sie sehen ja noch jünger und schöner aus als im Fernsehen.« Sie stutzte kurz und entgegnete: »Nun, wir werden uns sehr gut verstehen!«

Erfolgreicher trotz Ärger

Die meisten Menschen können sich fürchterlich ärgern und aufregen, wenn jemand sich nicht so verhält, wie sie es erwarten. Schlimmer noch, meist tragen sie den Ärger noch tagelang mit sich herum und werden ihn nicht mehr los. Geht Ihnen das manchmal auch so?

Seien Sie sich bewusst, dass Sie jedes Mal, wenn Sie sich ärgern, wichtige Lebensenergie für negative Dinge vergeuden. Energie, die Sie vielleicht dringend benötigen, um Probleme zu lösen, neue Ziele zu verwirklichen oder ein wenig Freude in die Welt zu bringen. Es ist wissenschaftlich bewiesen, dass Menschen, die sich viel ärgern, ihr Immunsystem dauerhaft schwächen und damit ihre Gesundheit gefährden. Wollen Sie das? Leicht gesagt, finden Sie, aber Sie wissen nicht, wie Sie den Ärger reduzieren können? Dann lesen Sie weiter.

[image: image] Ärgern bringt Sie nicht weiter. Es schadet Ihrer Gesundheit und raubt Ihnen Energie.

Ich habe mir inzwischen zu eigen gemacht, immer dann, wenn ich mich besonders über jemanden ärgere, jemand anderem eine unverhoffte Freude zu machen. Merkwürdige Strategie, finden Sie? Mag sein, aber wenn Sie es selbst mal ausprobieren, werden Sie bald merken, dass Sie sich einfach besser fühlen und ausgeglichener werden. Und wer ausgeglichener ist, kommt bei Ärger viel schneller wieder auf das Normalniveau.





[image: image] Öfter mal etwas Gutes tun

Wenn Sie sich über jemanden oder sich selbst ärgern, nehmen Sie das zum Anlass, um etwas Gutes zu tun. Verschenken Sie ein paar Blumen oder überraschen Sie mal jemanden mit etwas Schönem, der gar nicht damit rechnet. Aber seien Sie gewarnt. Ihnen wird eine Welle freudiger Energie entgegenschwappen, die Sie umwerfen könnte.














Teil III

So werden Sie schlagfertig im Beruf

[image: image]

IN DIESEM TEIL …

zeige ich Ihnen die besten Schlagfertigkeitsstrategien für das Berufsleben. Sie lernen, wie Sie mit geschickten Fragen die Führung im Gespräch behalten, wie Sie Lösungen schaffen, die Ziele im Blick behalten und wie Sie auf Querschläger und Killerphrasen gekonnt reagieren.
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Techniken für den Berufsalltag

IN DIESEM KAPITEL

Mit Fragen das Gespräch steuern

Probleme lösen statt sich zu rechtfertigen

Souverän bei Fehlern reagieren



Schlagfertige Konter im Beruf kommen meist aus der Kategorie »Argumentationsfähigkeit« und »Fähigkeit zur Gegenwehr«. Hier geht es nicht primär darum, besonders lustig zu sein, sondern darum, die eigene Position zu stärken, konstruktiv zu handeln, gut zu argumentieren und Ziele zu verwirklichen. Ich zeige Ihnen die wichtigsten Techniken, mit denen Sie Schlagfertigkeit im Beruf erfolgreich anwenden.

So kontern Sie mit der Fragetechnik

In Kapitel 3 haben Sie bereits gesehen, dass sich die Kommunikation über Fragen steuern lässt. Wenn Sie die Fragetechnik ein wenig trainiert haben, dann wird es Ihnen erheblich leichter fallen, auch in brenzligen Gesprächen die Oberhand zu behalten. Angenommen, Sie bekommen einen Vorwurf zu hören oder jemand stellt eine kritische Frage, die Sie nicht gleich beantworten wollen, dann kontern Sie einfach mit einer eigenen Frage.

Fragen funktionieren auch als Ablenkungsstrategie. Statt auf den Vorwurf des Angreifers einzugehen, stellen Sie eine Frage, die auf ein anderes Thema verweist. Ihr Gegenüber wird in den meisten Fällen dem Antwortreflex folgen und die Frage beantworten. Sie bringen sich dadurch aus der Rolle des Verteidigers in die Rolle desjenigen, der das Gespräch lenkt.

[image: image] Nutzen Sie Fragen als geschickten Konter!

In Kapitel 4 haben Sie bereits Standard-Gegenfragen kennengelernt, die Sie verwenden können, um hartnäckige Frager abzuwehren. Sie können sie genauso gut anwenden, um Zeit zu gewinnen und mehr über die Hintergründe des Fragenstellers zu erfahren. In den folgenden Abschnitten zeige ich Ihnen weitere spezielle Fragetechniken.

Definitionsfrage

Die Definitionsfrage ist eine Variante der Gegenfrage. Sie fragen den Störer nach einer Definition oder genaueren Erklärung. Diese Technik verschafft Ihnen einen Zeitvorteil und bringt Ihr Gegenüber mit großer Wahrscheinlichkeit in Bedrängnis, denn häufig sind wir uns nicht über die genaue Bedeutung der Begriffe bewusst, die wir verwenden.

Durch Ihre Frage nach einer Definition geben Sie dem Gesprächspartner einen Arbeitsauftrag, den er in den meisten Fällen erfüllen wird.

Ein paar Beispiele:

»Sie verstehen nichts von Team-Motivation.«
»Wie genau definieren Sie denn Motivation?«

»Sie sind zu nachgiebig.«
»Was genau verstehen Sie unter ›nachgiebig‹?

Stellen Sie sich für diese Antworten ruhig dümmer als Sie sind. Sie möchten ja gerade, dass der Angreifer sich auf die Suche nach der korrekten Antwort begibt.





[image: image] Die Standardkonstruktion für Definitionsfragen

Die Standardanfänge für Definitionsfragen sehen folgendermaßen aus:


	»Was genau verstehen Sie unter …?«

	»Wie genau definieren Sie …?«







Ablenkungsfrage

Mit einer Ablenkungsfrage verändern Sie den Fokus des Gesprächs. Statt eine Antwort zu geben, stellen Sie Ihrem Gegenüber einfach eine Frage. Es verlangt gar nicht viel Fantasie, um auf eine clevere Frage zu kommen. Fragen Sie etwas zu dem Projekt oder den Aufgaben, mit denen Sie und Ihr Gesprächspartner beschäftigt sind, fragen Sie nach seinen Kindern, seinem letzten oder geplanten Urlaub. Fragen Sie einfach, was Sie am Gegenüber interessiert.

»Na, mal wieder durchgefeiert letzte Nacht?«

»Peter, wann bekommen wir eigentlich die Lieferung von der Pleite und Geier AG?«

In der Regel wird der Angreifer auf die Frage eingehen und seinen ursprünglichen Gedanken vergessen. Sie steuern das Gespräch in eine andere Richtung, die vom ursprünglichen Vorwurf wegführt.

Noch geschickter ist es, zuerst eine kurze Replik auf die Frage oder den Vorwurf zu geben und dann die Ablenkungsfrage anzuschließen:

»Na, mal wieder durchgefeiert letzte Nacht?«

»Sehr gut beobachtet, Peter. Wann bekommen wir eigentlich die Lieferung von der Pleite & Geier AG?«

Fragen gegen Störenfriede

Es gibt manchmal Menschen, die lassen in einer Fragerunde einfach nicht nach. Auf jede beantwortete Frage kommt noch eine weitere, danach noch eine weitere und am Ende gibt sich der Fragende immer noch unbefriedigt mit den Antworten.

Für derart hartnäckige Störer können Sie auch eine härtere Gangart anschlagen und das Verhalten des Störers direkt hinterfragen:


	»Wie fühlen Sie sich, wenn Sie mich in aller Unsachlichkeit öffentlich angreifen?«

	»Warum versuchen Sie permanent meinen Vortrag zu stören?«

	»Zu dieser Frage gebe ich keinen Kommentar. Warum versuchen Sie mich zu provozieren?«


So kontern Sie mit einer Lösung

Als ich noch als Consultant arbeitete, erlebte ich Folgendes:

[image: image] Ich war beim Weltmarktführer für Industriegase als Projektleiter eingesetzt. Das IT-System für die Bilanzerfassung, das unser Team betreute, fiel ausgerechnet zur Zeit der Quartalserfassung aus. Die gesamte Konzernzentrale war äußerst angespannt, es ging schließlich darum, dass Termine für die Veröffentlichung der Bilanzdaten gehalten werden mussten.

Der Beauftragte der Controlling-Abteilung, Herr Reinlich, kam auf mich zu und sagte: »Ich will sofort wissen, wer den Fehler verursacht hat.«

Ich antwortete: »Herr Reinlich, ich kann Ihren Ärger verstehen. Wir arbeiten mit dem gesamten Team an der Lösung. Wir alle sollten uns jetzt darauf konzentrieren. Um die Ursachenfrage können wir uns später kümmern.«

Wenn ein Problem aufgetreten ist, wenn Sie beschuldigt oder bedrängt werden, dann versuchen Sie als Allererstes, mit einer Lösung zu kontern. Selbst wenn Sie denken »Mein Gott, die Karre steckt tief im Dreck. Ich habe keine Ahnung wie wir da herauskommen!«, dann gehen Sie trotzdem diesen Weg. Er erspart Ihnen eine Menge Ärger.

Der Clou dabei ist, dass Sie noch nicht einmal eine konkrete Lösung haben müssen. Sie stellen nur in Aussicht, eine zu produzieren. Je verbindlicher Sie das machen, desto überzeugender sind Sie.

[image: image] Stellen Sie eine Lösung in den Mittelpunkt Ihrer Antwort. Die Lösung kann in der Zukunft liegen. Ideal ist es, wenn Sie dabei einen verbindlichen Termin angeben können. Dann müssen Sie diesen aber auch unbedingt einhalten.

Das gleiche Vorgehen gilt für Reklamationen. Beruhigen Sie zuerst den aufgebrachten Kunden und stellen Sie eine Lösung in Aussicht. Für die Lösungsstrategie gehen Sie in zwei Schritten vor:

	Drücken Sie Ihr Verständnis aus oder entschuldigen Sie sich.

	Stellen Sie die Lösung in Aussicht.






[image: image] Formulierungen für die Lösungsstrategie

Hier finden Sie ein paar universelle Sätze für die Lösungsstrategie. Wenn Sie diese benutzen, erzielen Sie eine gute Wirkung bei Ihrem Gesprächspartner:


	Verständnis ausdrücken und sich entschuldigen:

	»Ich kann Ihren Ärger verstehen.«

	»Wäre ich an Ihrer Stelle, würde ich sicher dasselbe empfinden.«

	»Bitte entschuldigen Sie, dass Sie das erleben mussten.«




	Lösung in Aussicht stellen:

	»Wir arbeiten an der Lösung. Ich melde mich um zwei Uhr bei Ihnen und informiere Sie über das Ergebnis.« (Den angegebenen Termin sollten Sie anschließend unbedingt einhalten.)

	»Ich bin mir sicher, dass wir das Problem bald gelöst haben werden. Vertrauen Sie mir.«

	Ergänzend: »Ursachenforschung machen wir später.«












Dies sollte Ihre bevorzugte Strategie im Business sein. Leider wird sie viel zu selten angewandt. In den meisten Fällen geben Sie eine Erklärung der Ursachen. Das tun Sie ab heute bitte nicht mehr. Eine Erklärung geben Sie nur dann, wenn Ihr Gegenüber unbedingt darauf besteht, die Gründe zu erfahren.

Wenn Sie die Lösungsstrategie anwenden, wird Ihr Gegenüber sehr viel milder gestimmt werden, als wenn Sie sich rechtfertigen. In vielen Fällen ist unser Denken so sehr von Vorwürfen und Rechtfertigungen geprägt, dass wir vergessen, Lösungen zu produzieren.

[image: image] Hören Sie auf, sich zu rechtfertigen. Rechtfertigungen bringen niemanden weiter. Konzentrieren Sie sich auf die Lösung des Problems.

Natürlich möchte ich niemanden davon abhalten, eine Situation zu analysieren und aus Fehlern zu lernen. In den meisten Fällen rechtfertigen Sie sich aber, um jemand anderem zu zeigen, dass es eigentlich nicht so schlimm ist oder dass etwas oder jemand anders Schuld an der Misere hat. Sie machen sich damit zum Opfer. Aus dieser Rolle möchte ich Sie herausholen.

So antworten Sie auf Warum-Fragen

Alle Fragen, die mit »Warum …« beginnen, haben großes Potenzial, Sie in den Rechtfertigungsmodus zu bringen.

[image: image] Die Tür schlägt auf. Der Chef kommt herein. Wutschnaubend wendet er sich an Herrn Sperber: »Warum ist der Fehler im Auftragsmodul noch immer nicht behoben?« Herr Sperber schluckt und stammelt dann: »Äh, weil ich noch auf die E-Mail mit der Kalkulation warten musste und dann ist mein PC ausgefallen, da konnte ich nicht arbeiten. Als unsere IT-Abteilung den wieder instand gesetzt hatte, fiel mir auf, dass …«

Fühlt sich nach dieser Arie irgendjemand besser? Wohl nicht. Der Chef ist seinem Auftragsmodul nicht näher gekommen und Herr Sperber hat nur Minuspunkte gesammelt.

[image: image] Warum-Fragen zu Problemen richten den Blick in die Vergangenheit. Sie suchen nach Gründen, Ursachen und Schuldigen. Daher haben wir eine sehr große Tendenz, uns bei der Antwort zu rechtfertigen. Das ist eine instinktive Schutzreaktion auf den Angriff, der in der Warum-Frage steckt.

»Warum ist der Bericht immer noch nicht fertig?«

»Ich kann nichts dafür. Herr Seipelt aus dem Marketing wollte mir doch noch Zahlen zukommen lassen, die habe ich nicht bekommen.«

Solche Antworten machen Sie klein. Es klingt ganz gewaltig nach einer Ausrede. So gut Ihre Argumente auch sein mögen, der Fragesteller wird Sie als jemanden wahrnehmen, der sich vor der Verantwortung drückt.

[image: image] Ändern Sie die Perspektive. Antworten Sie auf Warum-Fragen zunächst mit einer Lösung. Stellen Sie in Aussicht, bis wann Sie eine Lösung haben.

»Warum ist der Bericht immer noch nicht fertig?«

»Ich bin am letzten Abschnitt und lege Ihnen den Bericht um 18:00 Uhr vor.«

Ich höre schon, wie einige von Ihnen sagen: »Na, damit wird sich mein Chef nicht zufriedengeben.« Probieren Sie es aus. Sie werden merken, dass die Strategie weit besser greift, als Sie beim ersten Lesen glauben. Warum fragt der Chef denn nach dem Bericht? Die Antwort ist ganz einfach: Er braucht ihn für seine Arbeit oder er trägt die Verantwortung dafür. Eigentlich möchte er gar nicht wissen, welche Ursachen dazu geführt haben, dass dieser nicht vorliegt. Er möchte wissen, wann er diesen Bericht bekommt.

Natürlich hat er ein Recht drauf zu erfahren, welche Gründe dahinter stecken. Wenn der Chef darauf besteht, dann sagen Sie es ihm. Aber stellen Sie zunächst die Lösung in Aussicht und machen Sie deutlich, dass Sie dabei sind, das Problem zu lösen.

[image: image] Wenn Sie selbst einmal in eine ähnliche Bredouille kommen, nutzen Sie doch einen der folgenden Standardsätze für Antworten auf Warum-Fragen:

	»Wir arbeiten an der Lösung. Um X Uhr gebe ich Ihnen ein Ergebnis.«

	»Ich habe eine Idee …«

	»Ich habe einen Vorschlag …«


Falls Sie selbst eine Führungsposition innehaben, überprüfen Sie Ihr Kommunikationsverhalten und Ihre Fragetechniken. Warum-Fragen bringen Sie in den seltensten Fällen wirklich weiter. Fragen Sie stattdessen nach einer Lösung. Wie Sie diese Technik geschickt umsetzen, erfahren Sie im nächsten Abschnitt.

So bringen Sie den Angreifer in den Lösungsmodus

Um in den Lösungsmodus zu kommen, kombinieren Sie die Fragetechnik mit der Lösungstechnik. Statt dass Sie selbst nach einer Lösung suchen, setzen Sie Ihren Gesprächspartner in Ihr Lösungsboot und lassen ihn für sich rudern.

[image: image] Wir hatten eine Krisensitzung: Drei Abteilungen, die externen Berater, die IT-Abteilung und das Controlling, versuchten sich gegenseitig den schwarzen Peter für Probleme beim Projekt zuzuschieben.

Als in diesem Meeting alle noch einmal ihre Position dargelegt hatten, herrschte Stillstand. Die Fronten waren verhärtet. Niemand wollte einen Fehler zugeben. Ich sagte dann: »Meine Herren, wir alle sind hierher gekommen, um gemeinsam eine Lösung zu finden. Wie könnte diese aussehen?« Nach dieser Frage änderte sich das gesamte Kommunikationsverhalten. Ab jetzt wurde über Lösungsansätze diskutiert und nicht mehr über Positionen.

So leicht kann es manchmal sein. Aber Hand aufs Herz: Wenn die Wellen hochschlagen und sich die Fronten verhärtet haben, denken Sie dann noch daran? Ist es uns da meistens nicht viel wichtiger, das Gesicht zu wahren und auf unserer Meinung zu beharren?

Die Frage nach einer Lösung hilft ebenso gut bei Menschen, die sich beklagen und beschweren. Wenn also jemand in den Jammermodus verfällt und Ihnen erklärt, was alles nicht funktioniert, warum Termine nicht gehalten werden können und welche Umstände gerade im Wege stehen, fragen Sie ihn nach dem Ausweg.

[image: image] Wenn jemand im Jammermodus zu Ihnen kommt, lassen Sie sich dadurch nicht die Zeit stehlen. Unterbrechen Sie:

»Stopp. Das ist das Problem. Wie könnte eine Lösung aussehen?«

Bei direkten Angriffen ist die Frage nach der Lösung ebenfalls eine gute Strategie, mit der Sie den Spieß umdrehen und den Angreifer einen Vorschlag unterbreiten lassen. Dann ist er im Zugzwang.

»Ihre Rede war ein Schlag ins Wasser.«

»Wie hätten Sie es denn gemacht?«

Entweder bringen Sie Ihr Gegenüber dazu, statt einer destruktiven Kritik einen konstruktiven Vorschlag zu äußern, oder Sie entlarven auf diese Weise, dass er auch keine bessere Strategie auf Lager hat.

Je nach Situation können Sie eine direktere oder eine mildere Formulierung wählen. Ich gebe Ihnen einige zur Auswahl.





[image: image] Frage nach einer Lösung

Mit diesen universellen Sätzen fragen Sie nach einer Lösung:


	»Ich verstehe das Problem. Wie kann ich Ihnen helfen?«

	»Das ist das Problem. Wie könnte eine Lösung aussehen?«

	»An was haben wir noch nicht gedacht, um XY in den Griff zu bekommen?«

	»Was schlagen Sie vor?«







So halten Sie Besprechungen auf Zielkurs

[image: image] Angela Merkel wurde im ZDF-Sommerinterview 2007 danach gefragt, ob sie bei der Wahl 2009 noch einmal mit der SPD koalieren würde. Merkel antwortete: »Koalitionsaussagen stehen jetzt nicht zu Debatte. Es geht jetzt darum, die beste Politik für Deutschland zu verwirklichen.«

An dieser Stelle höre ich in meinen Seminaren häufig den Einwurf: »Das ist typisch Politikerin. Die beantwortet die Frage überhaupt nicht.« Das stimmt. Die Frage des Journalisten wurde nicht beantwortet. Die Sichtweise lässt aber außer Acht, welche Konsequenzen eine Antwort gehabt hätte.

Entweder hätte die Bundeskanzlerin sagen können »Ich koaliere auf keinen Fall mehr mit der SPD«, dann hätte sie damit die Zusammenarbeit zwischen den Regierungsparteien gefährdet. Hätte sie sich für eine weitere Koalition ausgesprochen, wäre sie darauf festgelegt gewesen. Beide Varianten wären zum Nachteil der Kanzlerin und der gesamten Arbeit der Regierung gewesen. Die Bundeskanzlerin hat stattdessen ein anderes, höheres Ziel in den Vordergrund ihrer Antwort gestellt, »die beste Politik für Deutschland«. Es macht also durchaus Sinn, Fragen nicht zu beantworten.

Oft ist es in betrieblichen Besprechungen wichtig, an die eigentlichen Ziele zu erinnern. Nur allzu oft verliert sich die Diskussion in Kleinigkeiten, die entweder noch nicht oder gar nicht in der großen Runde geklärt werden müssen. Das kostet unnötig Zeit und hält alle Beteiligten auf.

[image: image] Mein Kollege Christian war als Consultant für einen Automobilkonzern eingesetzt. In dem Projekt, das er betreute, sollten alle Prozesse im Einkauf weltweit vereinheitlicht werden. Er und sein Team besuchten die Einkaufsabteilungen des Konzerns in den verschiedenen Ländern. In Portugal stellten sich die dortigen Mitarbeiter vehement gegen jegliche Reformen und Verbesserungsvorschläge. Die Portugiesen hatten bereits sehr detailliert ausgearbeitete Prozessbeschreibungen ihrer Einkaufsabläufe. Sie versuchten, das Team von den Vorteilen ihrer Lösung zu überzeugen.

Christians Team hatte jedoch die Position der Konzernzentrale zu vertreten und in jedem Fall eine weltweit einheitliche Lösung umzusetzen. Denn für den Gesamtkonzern brachte die Umsetzung erhebliche Vorteile. Christian antwortete: »Es geht darum, für den gesamten Konzern eine einheitliche Sicht auf die Arbeitsabläufe zu schaffen, sodass jeder Mitarbeiter im Einkauf sich weltweit sofort in den Abläufen eines anderen Landes zurechtfindet.«

Viel zu häufig wird in Betrieben zu lange über Kleinigkeiten und Unwichtiges diskutiert. Sie verschwenden dadurch Energie und verlieren die wahren Ziele aus dem Auge. Es braucht Menschen, die die ursprünglichen Ziele wieder in Erinnerung rufen.

[image: image] Trauen Sie sich, in Diskussionen und Meetings an die eigentlichen Ziele zu erinnern. Klären Sie zu Beginn einer Besprechung die Ziele und sorgen Sie dafür, dass diese auch erreicht werden.

Sie wollen den Mount Everest besteigen, aber Sie stolpern über den ersten Maulwurfshügel.

frei nach Konfuzius

Wenn Sie erfolgreich sein wollen, dann behalten Sie die wesentlichen Ziele im Auge.





[image: image] Standardkonstruktionen für den Zielkurs

Hier einige Standardkonstruktionen, mit denen Sie an das höhere Ziel erinnern können:


	»Es geht nicht darum … Es geht um … (Nennen Sie das Ziel)«

	»Es ist nicht der Zweck unseres Meetings, über XY zu reden, der Zweck ist … (Nennen Sie das Ziel)«

	»Wir alle möchten zügig unsere Ziele in dieser Besprechung erreichen. Bitte lassen Sie uns wieder zum (Nennen Sie das Ziel) zurückkommen.«







Mit diesen Formulierungen können Sie sehr gut ein Meeting wieder auf den richtigen Kurs bringen.

[image: image] Viele Kommunikationstrainer raten auch zu der Redewendung »Die Frage stellt sich so nicht«. Ich selbst rate davon ab. Dieser Satz ist zu bekannt aus politischen Interviews und wirkt zu abgedroschen. Die oben genannten Konstruktionen sind deutlich besser geeignet.











6

Techniken für Querschläger und Killerphrasen

IN DIESEM KAPITEL

So lassen Sie sich keinen Stempel aufdrücken!

Strategien gegen Störer und Killerphrasen



Querschläger und Killerphrasen können ein großes Problem im Berufsleben darstellen. Sie sind pauschalisierend, abweisend oder abwertend. Häufig dienen sie dazu, Ihre Kompetenz in Frage zu stellen oder Sie zu verunsichern. Grund genug also, ein paar Abwehrstrategien zu kennen.

Reagieren Sie nicht auf jeden Einwurf

Vor Zwischenrufern haben die meisten Redner sehr viel Angst. Oftmals ist das unnötig. Sie haben das Publikum auf Ihrer Seite. In der Wahrnehmung der Zuhörer genießen Sie einen Expertenstatus. In diesem Moment möchte man von Ihnen hören, was Sie dem Publikum mitzuteilen haben.

Daher brauchen Sie auf die meisten Störungen gar nicht einzugehen. Sie fahren einfach mit Ihren Ausführungen fort und richten Ihren Blick in eine andere Richtung. Sie geben der Störung somit keine Energie. Das gilt übrigens nicht nur für Zwischenrufer, sondern auch für unbeabsichtigte Störungen wie Handy-Klingeln, Zuspätkommer und Ähnliches.

[image: image] Geben Sie der Störung keine Energie. Die meisten Einwürfe können Sie einfach ignorieren. Die Mehrzahl der Zuhörer wird Ihnen dankbar sein.

So interpretieren Sie den Vorwurf neu

Mit den folgenden Techniken machen Sie sich die Tatsache zu Nutze, dass Sie so gut wie jedes Wort in verschiedener Art und Weise auslegen können. Ein Vorwurf hat häufig ein Wort zum Inhalt, das Ihnen, Ihrem Vorschlag oder Produkt etwas Negatives unterstellt. Sie müssen die negative Interpretationsrichtung des Angreifers jedoch nicht gelten lassen. Geben Sie dem Vorwurf eine eigene, für Sie vorteilhafte Interpretation.

»Wenn das bedeutet«-Technik

[image: image] Herr Jacobs ist genervt. Kollege Fischer hat schon wieder Einwände gegen den nächsten Projektschritt geäußert. Ärgerlich sagt er:
»Herr Fischer, Sie sind nicht pragmatisch!«
Fischer kontert: »Wenn ›nicht pragmatisch‹ bedeutet, dass ich die Dinge gern sorgfältig durchdenke und dadurch Fehler vermeide, ja, dann gebe ich Ihnen recht.«

Diese Technik eignet sich wunderbar für alle Vorwürfe, bei denen Ihnen der Angreifer einen Stempel aufdrücken will. In diesem Fall ist es der Stempel nicht pragmatisch. Diese Art zu antworten gibt Ihnen eine Möglichkeit, dem Attribut eine neue Definition zuzuweisen, die für Sie günstig ist. Anschließend bestätigen Sie sogar noch die Aussage des Angreifers, allerdings in der neuen, für Sie positiven Bedeutung. Das wirkt extrem beeindruckend auf alle Zuhörer.

[image: image] Sie müssen einen Vorwurf nicht in der negativen Interpretation des Angreifers akzeptieren. Geben Sie einem Vorwurf eine neue für Sie vorteilhafte Bedeutung. Sie fragen sich dafür: Was ist an dieser Eigenschaft positiv, wo liegt der Vorteil, welchen Nutzen hat diese Eigenschaft?

Im Beispiel bedeutet nicht pragmatisch sorgfältig und Fehler vermeidend.

Das funktioniert mit weit mehr Vorwürfen, als Sie vielleicht meinen. Fast jedes Wort in der deutschen Sprache lässt sich in verschiedener Bedeutung auslegen.

»Sie sind arrogant!«
»Wenn arrogant bedeutet, dass ich meine Ziele verfolge und mich durchsetze, ja, dann gebe ich Ihnen recht, dann bin ich arrogant.«

»Sie sind unpünktlich!«
»Wenn unpünktlich bedeutet, dass ich jede Minute meiner Arbeitszeit produktiv ausnutze, ja, dann haben Sie recht.«

»Sie sind nicht kooperativ!«
»Wenn Sie damit meinen, dass ich nicht jedem Vorschlag unreflektiert zustimme, ja, dann bin ich nicht kooperativ.«

Die »Gerade weil …«-Variante liefert Ihnen auch eine gute Möglichkeit, auf Einwände in Verhandlungen und im Verkauf zu reagieren.

»Das ist aber teuer.«
»Gerade weil unser Produkt teuer ist, haben Sie die Garantie, dass wir Ihnen eine herausragende Qualität bieten können.«

»Sie sind ein sehr kleines Unternehmen.«
»Gerade weil wir kurze Kommunikationswege haben und eng zusammenarbeiten, können wir viel schneller auf Ihre Wünsche reagieren als unsere Mitbewerber.«





[image: image] Geschicktes Uminterpretieren:

Mit den folgenden Konstruktionen haben Sie immer eine schlagkräftige Antwort parat:


	»Wenn (das negative Attribut) bedeutet, dass (Ihre positive Auslegung), ja, dann gebe ich Ihnen recht.«

	»Ja genau, ich … (geben Sie hier die positive Auslegung).«

	»Gerade weil ich (das negative Attribut) bin, kann ich …«







Das extreme Gegenteil

Bei jeder Uminterpretation können Sie in zwei Richtungen gehen (Abbildung 6.1). Bei der Technik im vorigen Abschnitt haben wir nach dem Nutzen und der positiven Auslegung gesucht. Wir können aber auch in die andere Richtung gehen. Damit Sie dabei eine positive Lesart herausfinden, ziehen Sie das Gegenteil des Vorwurfs ins Extreme.

[image: figure6.1]
Abbildung 6.1: Die zwei Richtungen der Interpretation



Sie fragen sich hier also: Was ist das schlimmste Gegenteil des Vorwurfs?

»Du bist ein Geizhals!«
»Wäre Dir jemand lieber, der sein Geld Mitte des Monats schon verprasst hat?«

Sie können bei dieser Technik auch ruhig ein paar Schmähbezeichnungen heranziehen:

»Sie sind arrogant.«
»Besser arrogant als ein Weichei!«

»Du bist nur kopfgesteuert!«
»Besser kopfgesteuert als eine Heulsuse.«

»Sie sind hektisch.«
»Besser schnell und produktiv als eine träge Schlaftablette.«





[image: image] Das extreme Gegenteil

Ich gebe Ihnen einige Satzanfänge, die Sie verwenden können:


	»Besser (das negative Attribut) als (das extreme Gegenteil).«

	»Wäre Dir jemand lieber, die/der (das extreme Gegenteil).«







So lassen Sie hartnäckige Frager leerlaufen

Wenn jemand in einer Fragerunde pauschale Behauptungen aufstellt, gibt es eine sehr souveräne Art, denjenigen ins Leere laufen zu lassen.

[image: image] Bei einer Präsentation habe ich als Berater einmal ein Vorgehen vorgestellt, mit dem bei unserem Kunden Qualitätsverbesserungen in den Arbeitsabläufen vorgenommen werden sollten. Ich wusste, dass es einen Mitarbeiter unter den Zuhörern gab, der das Vorhaben kategorisch ablehnte. Nach der Präsentation meldete er sich zu Wort.
Er: »Dann müssen wir ja ewig irgendwelche Zettel ausfüllen.«
Ich: »Aha, Sie finden also, Sie müssten Zettel ausfüllen. Und weiter?«
Er: »Ja, das kostet unheimlich viel Zeit.«
Ich: »Das stimmt. Und weiter?«
Er: »Das habe ich mal so bei einem anderen Projekt erlebt.«
Ich: »Aha. Und weiter?
Er: »Wir mussten da dauernd Papiere bearbeiten.«
Ich: »Aha. Und weiter?«
Er: »Ich wollte ja nur sicher stellen, dass es nicht noch mal so kommt.«
Ich: »Das kann ich Ihnen versichern.«

Es kostet Überwindung, die eigene Idee nicht sofort zu rechtfertigen, wie wir es meistens tun. Aber Sie werden reich belohnt, wenn Sie dadurch den Zwischenrufer mundtot bekommen.

[image: image] Sehr häufig reagieren wir zu schnell auf den Einwand. Fragen Sie stattdessen »Und weiter?« und lassen Sie Ihren Gesprächspartner dadurch nach und nach alle Pfeile aus dem Köcher ziehen. Das »Und weiter?« - Spiel können Sie fast ewig fortsetzen. Wenn sein Vorrat aufgebraucht ist, brauchen Sie nur noch das letzte Argument zu entwerten.

Häufig mildert der Angreifer irgendwann selbst seine Aussagen ab. Einleitungen wie »Ich wollte ja nur …«, »Ich meinte ja nur, dass …« zeigen nicht nur Ihnen, dass er seinen Argumentationsvorrat verbraucht hat, sondern auch die übrigen Zuhörer bemerken, wie wenig fundiert der Einwand war.

[image: image] Benutzen Sie diesen Trick nur bei Pauschalvorwürfen. Bei berechtigten Sachfragen gehen Sie natürlich auf die Frage ein.

So aktivieren Sie die Teilnehmer für sich

Die Mehrheit der Teilnehmer einer Besprechungsrunde möchte schnell und sachlich die Ziele der Versammlung erreichen. Diese Tatsache können Sie sich als Mittel gegen Störer zu Nutze machen.

[image: image] Nehmen Sie in Sitzungen oder Besprechungen mal die Adlerperspektive ein. Schauen Sie von oben auf die Sitzung und adressieren Sie vor allen, wie dort aus Ihrer Sicht miteinander geredet wird. Sprechen Sie dabei die Gesprächsatmosphäre an, ohne dass Sie sich mit der Unverschämtheit eines Zwischenrufers beschäftigen.

Sie erreichen das mit Formulierungen wie:


	»Bevor wir hier unsachlich werden, lassen Sie uns doch mit dem Thema X weitermachen.«

	»Bitte begeben Sie sich doch auf das Gesprächsniveau, das wir hier alle gewohnt sind.«


Das Zauberwort in diesen Sätzen ist das Wort »wir« oder »wir alle«. Durch seine Verwendung machen Sie sich zum Sprecher der gesamten Gruppe und isolieren den Zwischenrufer.

Diese Technik ist sehr raffiniert. Gedanklich werden Ihnen die Sitzungsteilnehmer zustimmen, denn alle wollen zielorientiert durch das Meeting gehen. Sie sind damit auf jeden Fall der Gewinner der Auseinandersetzung, und zwar ohne inhaltlich auf den Einwurf einzugehen.





[image: image] So analysieren Sie den Gesprächsstil zu Ihrem Vorteil

Zusätzlich zu den oben genannten Formulierungen können Sie die folgenden für sich nutzen:


	»Bitte halten Sie sich doch an den Ton, der zu unserer Unternehmenskultur gehört.«

	»Wir alle haben Ihre verbale Entgleisung zur Kenntnis genommen.«

	»Ihre Bemerkung hilft uns hier in keiner Weise weiter.«







Der Doppelschlag zur Richtigstellung

Wenn Ihnen jemand Unwahrheiten unterstellt, Sie beleidigt oder sich extrem negativ äußert, dann dürfen Sie den Vorwurf nicht unwidersprochen im Raum stehen lassen. Das gilt insbesondere für Gesprächssituationen vor Publikum.

[image: image] Weisen Sie Unwahrheiten, Beleidigungen und extrem negative Äußerungen entschieden zurück.

[image: image] Erfolgreich umgesetzt hat das Altbundeskanzler Gerhard Schröder in einem Kreuzfeuer-Interview, bei dem er von zwei Journalisten in die Mangel genommen wurde.
Journalist: »Die Schwierigkeiten zwischen Ihnen und Ihrer Partei fangen doch erst an.«
Schröder: »Das mag Ihre Wahrheit sein, das ist aber nicht die Wahrheit. Die Schwierigkeiten, die Sie sehen, existieren nicht!«

Das Grundprinzip dieser Vorgehensweise ist einfach und sehr wirksam (Abbildung 6.2). Die Methode setzt sich aus zwei Gegenschlägen zusammen. Mit dem ersten Schlag entwerten Sie die Aussage des Gegenübers. Im Beispiel Schröders: Das ist nicht die Wahrheit. Mit dem zweiten behaupten Sie das Gegenteil der negativen Aussage. Im Beispiel: Die Schwierigkeiten existieren nicht. Geben Sie dann keine Erklärungen mehr. Damit fungiert Ihre Aussage als Statement, das keiner weiteren Erklärung bedarf.

[image: figure6.2]
Abbildung 6.2: Die Schritte der Doppelschlag-Verteidigung







[image: image] Techniken zur Doppelschlag-Verteidigung

Nehmen Sie für die Entwertung der Aussage eine der folgenden Sätze:


	»Da liegen Sie falsch.«

	»Das ist eine haltlose Unterstellung.«

	»Sie irren sich.«

	»Da sind Sie auf dem Holzweg.«

	»Sie sind offensichtlich falsch informiert.«

	»Sie haben ein Problem mit der Wahrnehmung.«


Für die Richtigstellung behaupten Sie einfach das Gegenteil. Geben Sie dann keine weitere Erklärung.






Noch einige Beispiele:

»Sie arbeiten zu langsam.«
»Sie irren sich. Ich arbeite sorgfältig und qualitätsorientiert.«

»Sie sind inkompetent.«
»Das ist Ihre Meinung. Die Wahrheit ist: Ich kenne mich sehr gut aus.«

Das ist eine geniale Technik. Sie wehren den Angriff ab und kehren den Vorwurf einfach um. Halten Sie Ihre Antwort extrem kurz. Sie weisen dem Angreifer damit klare Grenzen auf und geben Ihre eigene Sicht der Dinge.

Kann ich mal mit Ihnen reden?

Wenn jemand Sie hart angreift, Sie während Ihrer Rede unterbricht oder versucht, Sie bloßzustellen, dann sollten Sie den Mut haben, ihn auf sein Verhalten anzusprechen. Selbst wenn Sie während des Meetings nichts zu entgegnen wissen, gehen Sie anschließend auf den Störer zu und sagen Sie:

»Herr Störer, haben Sie mal zwei Minuten Zeit, ich möchte gern mal unter vier Augen mit Ihnen reden.«

Einem Widersacher so zu begegnen, kostet Mut, aber es zahlt sich aus. Mit großer Wahrscheinlichkeit wird sich der Störer darauf einlassen. In diesem Moment haben Sie bereits die Führung übernommen und können den Verlauf der Aussprache bestimmen.

[image: image] Sprechen Sie den Störer an und bitten Sie ihn um ein Vieraugengespräch.

Am besten ziehen Sie sich in einen Raum zurück, in dem Sie wirklich allein sind. Denn oft geht es dem Störer bei seinen Einwürfen um das Ansehen in der Gruppe oder seinen Status. Im Vieraugengespräch wird der Störer häufig selbst das Wort ergreifen und sagen, dass er sich wohl etwas im Ton vergriffen habe. Tut er das nicht, sprechen Sie von Ihren Gefühlen.

[image: image] Machen Sie dem Störer keinen Vorwurf. Reden Sie von sich und Ihren Empfindungen.

Sagen Sie:

»Herr Störer, ich empfand Ihre Art Äußerungen während meiner Präsentation unangebracht. Ich fühlte mich verletzt.«

In der Regel wird sich Ihr Gesprächspartner entschuldigen. Tut er es nicht, können Sie weiter nachfragen, welchen Vorschlag er denn habe, um die Kommunikation zukünftig besser zu gestalten. In jedem Fall erhalten Sie so wichtige Hinweise und führen ein konstruktives Gespräch.

Damit sind Sie aktiv, bestimmen die Regeln des Spiels und verschaffen sich eine höhere Souveränität. Sie erreichen mit diesem Ansatz langfristig eine bessere Ausgangslage für ähnliche Kommunikationsfälle.











Teil IV

So lernen Sie die Kunst des schlagfertigen Humors

[image: image]

IN DIESEM TEIL …

… erkläre ich Ihnen, wie schlagfertiger Humor funktioniert und mit welchen Techniken Sie Humor für sich aktivieren können. Sie lernen Techniken zum Bruch der Erwartungshaltung, der Ironie und zum Frotzeln. Die Techniken werden dann ergänzt durch die Strategien der Übertreibung, Absurditäten und das Wortspiel.
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Humor ist trainierbar

IN DIESEM KAPITEL

Humor verstehen

Humor-Techniken für die Schlagfertigkeit anwenden



Lache und die Welt lacht mit Dir – Schnarche und Du schläfst allein.

Dr. Eckart von Hirschhausen

Es gibt eine ganze Reihe von positiven Eigenschaften, die wir mit Humor verbinden. Menschen mit Humor werden als sympathischer empfunden. In Umfragen über die beliebtesten persönlichen Eigenschaften eines anderen Menschen steht Humor stets an einer der ersten fünf Positionen. Halten Sie sich fest: Das gilt für gewünschte Eigenschaften von Lebenspartnern, Arbeitskollegen und besonders von Führungskräften.

Humor ist somit auch karrierefördernd. Auch hier haben Untersuchungen gezeigt, dass Personalentscheider bevorzugt Menschen mit Humor einstellen und eher für den nächsten Schritt auf der Karriereleiter vorsehen. Das ist kein Wunder, denn Humor fördert die Kommunikation, die Kreativität und Flexibilität im Geschäftsleben.

Es ist inzwischen sogar wissenschaftlich nachgewiesen, dass Humor Blockaden lösen kann und Ängste abbaut, das Glücksgefühl steigert und die Gesundheit fördert. Und noch etwas: Humor macht tatsächlich schlauer. Egal welchen Bereich des Lebens Sie betrachten – es lohnt sich, spielerisch und mit Spaß daran zu gehen. Natürlich gilt das erst recht für die Schlagfertigkeit.

Was Humor ausmacht

Jeder Witz enthält etwas Ungeahntes, Unvorhergesehenes. Deshalb lachen wir. Dabei kann der Witz dadurch ausgelöst werden, dass wir gedanklich etwas ergänzen müssen, oder durch die Tatsache, dass wir durch unser gewohntes Denken auf eine falsche Fährte gesetzt haben, die in der Pointe bewusst durchbrochen wird. Ein Meister dieser Art von Humor ist Dieter Nuhr:

Bei der Fußball-WM habe ich mir Österreich gegen Kamerun angeschaut. Auf der einen Seite Exoten, fremde Kultur, wilde Riten – und auf der anderen Seite Kamerun!

Dieter Nuhr

Hinter jeder Art von Humor stecken Techniken. Weder Dieter Nuhr, Harald Schmidt noch Stefan Raab entwickeln ihre Gags spontan auf der Bühne. Hinter den großen Comedians steht ein Team von Gagschreibern, die diese Techniken beherrschen. Die flotte Unterhaltungsshow ist somit eine Mischung aus Techniken und Übung.

Sie müssen daher kein Gagschreiber werden, um schlagfertig zu sein. Üben Sie einfach, mehr Humor in Ihre Kommunikation zu bringen. Die Techniken dafür zeige ich Ihnen. Was Sie mitbringen müssen, ist die richtige Einstellung, ein wenig Mut und die angemessene Portion Frechheit.

Schlagfertiger Humor besteht aus verschiedenen Arten von Humor. Er lässt sich in fünf Bereiche einteilen (Abbildung 7.1):

[image: figure7.1.tif]
Abbildung 7.1: Techniken des schlagfertigen Humors




Zu jedem Bereich werde ich Ihnen in den folgenden Abschnitten Techniken zeigen, mit denen Sie Humor für Ihre Schlagfertigkeit nutzen können. In diesem Kapitel beschäftigen wir uns mit Techniken zum Bruch der Erwartungshaltung, der Ironie und dem Frotzeln, im nächsten dann mit der Übertreibung, den Absurditäten und dem Wortspiel.

Brechen Sie die Erwartungshaltung

Ändern Sie mal den Kontext der erwarteten Reaktion. Geben Sie mal eine verrückte Antwort. Diese Art von Humor können Sie wunderbar benutzen, um am Anfang formeller Gespräche eine lockere Atmosphäre zu schaffen.

[image: image] Ich war als Berater beim deutschen Marktführer für Mietkostenabrechnungen eingeladen. Zur Eröffnung sagte ich: »Mein Name ist Gero Teufert. Sie müssten mich eigentlich kennen. Sie machen ja immer meine Heizkostenabrechnung.« Schallendes Gelächter, das Eis war damit gebrochen.

Nutzen Sie Humor, um angespannte Situationen aufzulockern. Üben Sie bewusst, die übliche Erwartung der Gesprächspartner zu durchbrechen. Trainieren Sie, Fragen auf diese Weise zu beantworten.

Im Hotelrestaurant. Die Bedienung fragt für die Rechnung nach der Zimmernummer. Ich antworte: »Kommen Sie allein?«

»Was war das erste Wort, das Euer Sohn gesprochen hat?« »Bruttoinlandsprodukt.«

Selbst im hohen Alter lässt sich dieses Prinzip nutzen.

[image: image] An ihrem 120. Geburtstag wurde Jeanne Louise Calment von einem Journalisten befragt, ob er sie das nächste Jahr wohl wiedersehen werde. »Warum nicht?« entgegnete die Südfranzösin geistesgegenwärtig. »Sie sehen doch noch ganz gesund aus!« Calment wurde 122 Jahre alt – ein Lebensalter, das vor ihr noch kein Mensch erreicht hatte.

Unerwartetes Zustimmen

Die Medienberater hatten ihm von diesem Schritt abgeraten. Schließlich stand er 2001 als fast unbekannter Politiker direkt vor einer wichtigen Wahl. Wilde Spekulationen hatte es gegeben, war er es nun oder nicht? Es würde einen Skandal verursachen, wenn er zu den Gerüchten Stellung beziehen würde. Klaus Wowereit tat es trotzdem. Er stellte sich vor den SPD-Parteitag und sagte: »Ich bin schwul und das ist gut so!« Die Spekulationen über seine sexuellen Orientierung waren damit vom Tisch. Klaus Wowereit wurde anschließend zum Regierenden Bürgermeister von Berlin gewählt.

Dahinter steckt ein sehr spannendes Phänomen. Wenn Sie mit einem Vorwurf konfrontiert werden von der Art »Du bist …« (bei Wowereit: schwul) und Sie fühlen sich davon betroffen, dann ist das ein Zeichen dafür, dass Sie das Wertesystems des Angreifers übernommen haben.

Nehmen wir mal an, der Vorwurf an Sie wäre:

»Du bist dick.«

Wenn Sie das trifft, dann haben Sie anerkannt, dass dick sein etwas Negatives ist. Es ist negativ im Wertesystem des Angreifers, es ist auch negativ in Ihrem, sonst wären Sie nicht getroffen. Wenn Sie allerdings die Erwartung des Angreifers brechen und dem Vorwurf voll zustimmen, dann haben Sie nicht nur die Lacher auf Ihrer Seite, Sie zeigen damit auch Souveränität.

»Du bist dick.«

»Na, das hast Du ja ganz wunderbar beobachtet.«

Stehen Sie voll und ganz zu Ihren Eigenschaften. Sie nehmen dem Angreifer damit den Wind aus den Segeln.

Wichtige Voraussetzung: Der Vorwurf muss stimmen. Das tut er allerdings meistens, wenn wir peinlich berührt sind. Schaffen Sie sich Ihre eigene Werteordnung. Was Sie als moralisch erlaubt betrachten, muss nicht die ganze Welt mittragen, es muss nur zu Ihnen passen.

»Sie haben ja nicht mal studiert.«
»Genau so ist es. Und es ist gut so.«

»Sie sind aber jung für einen Unternehmensberater.«
»Besser, Sie gewöhnen sich daran.«

»Sie haben eine Fleck auf der Krawatte.«
»Sehr gut beobachtet.«

»Sie sind für dieses Chaos verantwortlich.«
»Das stimmt, ich bin der Projektmanager.«

Im letzten Fall würden sich die meisten viel lieber rechtfertigen. Tun Sie das nicht. Sie zeigen Verantwortungsbewusstsein, wenn Sie dem Vorwurf zustimmen. Voraussetzung ist natürlich, dass im Projekt tatsächlich etwas schiefgegangen ist. Wenn Sie jetzt sagen: »Ich übernehme als Projektmanager die Verantwortung. Bitte entscheiden Sie, ob Sie mich entlassen oder wir gemeinsam eine Lösung herbeiführen wollen.«, dann zeugt das von einer Größe, welche unter Verantwortlichen höchst selten zu finden ist.

Das unerwartete Zustimmen lässt sich als Humortechnik manchmal auch in Fällen anwenden, in denen der Vorwurf nicht wirklich zutrifft oder gar nicht auf die eigene Person gemünzt war. Das kostet allerdings besonderen Mut.

[image: image] Mein Kollege Markus und ich sitzen gemeinsam im Büro. Unser Kollege Tobias kommt herein und sagt: »Mensch, das riecht hier aber eklig.« Trocken entgegne ich: »Ja, das bin ich!«





[image: image] Unerwartetes Zustimmen

Hier einige Standardsätze für das unerwartete Zustimmen:


	»So ist es und das ist gut so.«

	»Sehr gut beobachtet.«

	»Sie haben recht.«

	»Besser, Sie gewöhnen sich daran.«







Diese Art zu reagieren funktioniert natürlich nur, wenn die Kollegen wissen, dass Sie es nicht ernst meinen.

Frotzeln Sie mit Ihren Freunden

Frotzeln ist eine gute Übung, um die eigene Schlagfertigkeit und den ironischen Humor zu trainieren. Wikipedia hat folgende Definition für das Wort Frotzeln parat:

Frotzeln bezeichnet das freundschaftliche Necken eines anderen mit Worten. Es nimmt häufig Eigenarten und Angewohnheiten des Gegenübers auf und stellt sie in einen humorvollen Kontext, gegebenenfalls mit einem freundlich-ironischen Unterton.

Genau diese Übereinkunft ist die beste Ausgangsbasis für ein lockeres Training. Sie haben hier mit Ihren Freunden oder – bei sehr gutem Betriebsklima – mit Ihren Kollegen die stille Einvernahme für den Austausch kleiner Sticheleien.

[image: image] Sven und Daniel stehen vor dem Kaffeeautomat. Das betagte Modell ist mal wieder ausgefallen. Daniel grantelt: »In dieser Firma wird aber auch gar nichts ersetzt, was alt ist und nicht mehr richtig funktioniert.«
Sven kontert: »Das ist wohl auch der Grund, warum Dir noch nicht gekündigt wurde.«
Beide lachen herzhaft.

Auch wenn es auf den ersten Blick anders scheint – Kommunikationsforscher haben herausgefunden, dass Frotzeleien unter Freunden oder Kollegen eine Ausdrucksform starker Zusammengehörigkeit darstellen. Wer witzig und ironisch ist, verbreitet gute Laune und hebt die Stimmung in seiner Umgebung.

[image: image] Nutzen Sie Gelegenheiten, sich gegenseitig auf die Schippe zu nehmen.

Stellen Sie dabei sicher, dass Ihr Gegenüber weiß, wie es gemeint ist. Eine wichtige Voraussetzung ist der einvernehmliche Umgang mit der Frotzelei. Die Erlaubnis, liebenswerte Schwächen ansprechen zu können, drückt Vertrautheit aus.

»Du bist ein blöder Idiot.«
»Sonst wäre ich ja wohl kaum dein Freund.«

[image: image] Florian war bekannt dafür, dass er sich immer besonders junge Freundinnen anlachte. Als er damit prahlte, jetzt wieder mit einer Neuen auszugehen, antwortete Kollege Bernd trocken:
»Sag Bescheid, wenn ich ihr eine Entschuldigung für die Schule schreiben soll.«

Nehmen Sie sich selbst nicht so ernst!

Wenn Sie auf keinen Fall jemand anderen verletzen wollen, bleibt Ihnen immerhin noch die Möglichkeit der Selbstironie.

[image: image] Der Chef hat seinen letzten Arbeitstag vor seinem zweiwöchigen Urlaub. Vorher hat er noch mit jedem Mitarbeiter gesprochen und sich davon überzeugt, dass wirklich jeder weiß, was während des Urlaubs zu tun ist. Als er sich verabschiedet, wendet er sich mit süffisantem Grinsen an die Mitarbeiter:

»Ich bin dann mal weg. Ich wünsche euch allen gute Erholung!«

Der Chef drückt hier nicht nur seine guten Wünsche aus, sondern auch, dass er sich seines eigenen Kontrolldrangs über seine Mitarbeiter bewusst ist. Zwischen den Zeilen schwingt mit: »Ich weiß, ich bin nicht perfekt und vermutlich übertreibe ich die Kontrolle etwas.«

Weitere Beispiele

Sie halten eine Präsentation, während der die Teilnehmer offensichtlich mit anderen Dingen beschäftigt sind. Sie stellen fest:

»Ich merke schon, ich kann Sie mit dem Thema wirklich faszinieren.«

Sie haben versucht, einen Witz zu machen, aber keiner regiert: »Lachen Sie bitte über meine Witze. Das stärkt mein Selbstbewusstsein.«

Eine Information von Ihnen wurde vom Empfänger missverstanden:

»Ich dachte mir: Wenn Du schon nicht überzeugen kannst, stifte wenigstens Verwirrung.«

Achten Sie dabei auf die richtige Betonung. Man muss Ihnen anmerken, dass Sie die Bemerkung ironisch meinen, damit sie gut wirkt.

Der ironische Umgang mit den eigenen Marotten ist eine ganz wichtige Eigenschaft schlagfertiger Menschen. Versuchen Sie es auch einmal. Sie beweisen damit Selbstreflexion und innere Größe.

So bleiben Sie schlagfertig auch bei Fehlern

Shit happens. Mal bist Du die Taube, mal bist Du das Denkmal.

Dr. Eckart von Hirschhausen

Wahre Souveränität erkennen Sie daran, wie jemand mit Fehlern umgeht. Wer über sich selbst und seine Fehler lachen kann, gilt als äußerst humorvoll und eröffnet sich und anderen neue Perspektiven. Gewöhnen Sie sich an, Fehler als eine Chance zu betrachten.

Aus einem kleinen Fehler hat sich hier ein äußerst amüsanter Austausch von Schlagfertigkeiten ergeben. Und das, obwohl die Kandidatin höchst nervös war. Diese Situation konnte sich nur ergeben, weil sich beide auf den Fehler eingelassen und ihn nicht sofort korrigiert haben.





[image: image] Zu Gast bei »Wer wird Millionär«

2. März 2008, die Sendung »Wer wird Millionär« läuft. Die Kandidatin Heike Schulz ist ausgewählt für die nächste Raterunde. Forsch schreitet Frau Schulz in die Ratearena und setzt sich nichtsahnend auf den Stuhl von Günther Jauch. Das Publikum applaudiert begeistert. Günther Jauch verzieht das Gesicht. Er geht zum Stuhl des Kandidaten und setzt sich mit einer gespielten Geste der Niedergeschlagenheit. Die Kandidatin fragt besorgt »Alles gut?« Das Publikum johlt und pfeift.

Günther Jauch: »Guten Abend, es gibt doch immer noch Novitäten.« Das Publikum lacht begeistert. »Fällt Ihnen was auf?« Frau Schulz greift zum Glas von Günther Jauch und trinkt nervös. Das Publikum jauchzt und applaudiert. Günther Jauch reicht ihr seine Moderationskarten: »Wir probieren das jetzt einfach mal so. Können Sie kurz mal meine Karten halten?« Frau Schulz begreift: »Ich bin falsch!«. Jauch kontert: »Das gibt mir jetzt mal die Möglichkeit, eine Million hinzuzuverdienen. Fragen Sie mich mal ein bisschen was. Wo ich so herkomm und so weiter …«

Jetzt passiert etwas Erstaunliches: Die Kandidatin macht tatsächlich mit. »Sie sind verheiratet, haben drei Kinder. Was machen Sie beruflich?« Antwort von Jauch: »Ich bin selbstständig.« Einen Augenblick später fordert Jauch die Kandidatin auf, ihm »mal ein paar Fragen« zu stellen. Ein Hinweis von der Regie: »Sie müssen noch nach der Variante fragen.« Jauch wählt die Risikovariante mit vier Jokern. Frau Schulz: »So hätte ich Sie auch eingeschätzt.«

Jetzt übernimmt die Kandidatin tatsächlich die Moderatorenrolle. Sie fragt, Jauch beantwortet alle Antworten richtig bis zur 500-Euro-Frage, dann ist Schluss und die Plätze werden wieder gewechselt.






[image: image]Im Beruf sind uns Fehler meist höchst peinlich. Bei Präsentationen sind das zum Beispiel der unbemerkte Rechtschreibfehler auf einer Folie oder der Beamer, der ausgerechnet im falschen Moment ausfällt. Lassen Sie sich doch mal auf den Fehler ein, das kann Sie wie Günther Jauch und seine Kandidatin zu neuen Ufern führen.

In den meisten Fällen beschäftigen wir uns viel zu sehr damit, Fehler zu vertuschen und unter den Teppich zu kehren. Sammeln Sie Ihre Energie für konstruktivere Beiträge zu Ihrer Arbeit.

[image: image] 1928 entdeckte der Laborleiter des St. Mary‘s Hospital in London etwas Furchtbares. Bei der Anlage von wichtigen Bakterienkulturen war ein schwerwiegender Fehler passiert. Die Bakterienkulturen waren nicht sauber verschlossen gewesen und auf den Kulturen hatte sich ein Schimmelpilz gebildet. Die Kulturen waren unbrauchbar, er konnte sie wegwerfen. Allerdings warf er noch einen genaueren Blick darauf und bemerkte, dass im Umkreis um den Schimmelfleck die Bakterien abgestorben waren. Er untersuchte die abgesonderte Substanz des Pilzes näher. Er erkannte das große Potenzial der bakterientötenden Eigenschaft. Dem Fehler verdanken wir eines der wichtigsten Medikamente, das viele Menschen vor dem Tod gerettet hat. 1928 entdeckte der Laborleiter Alexander Fleming das Penicillin.

[image: image] Wenn ein Fehler passiert, dann stehen Sie dazu. Schauen Sie, ob sich vielleicht neue Möglichkeiten ergeben, an die Sie bis zu diesem Zeitpunkt noch nicht gedacht haben. Albert Einstein hat einmal gesagt: »Wer noch nie einen Fehler gemacht hat, hat noch nie etwas Neues ausprobiert.«

Ein Kollege präsentierte einmal eine Folie, auf der das Hauptwort »Controlling« in Kleinschreibung stand. Er ging souverän mit dem Rechtschreibfehler um und sagte: »Das Controlling soll in dieser Präsentation nur am Rand erwähnt werden, deshalb hab ich das mal klein geschrieben.« Falls das unpassend ist, können Sie den Satz auch umdrehen: »Das Controlling ist für uns sehr wichtig, deshalb habe ich es anders geschrieben, damit es ins Auge fällt.«

[image: image] Der alte Haudegen Konrad Adenauer hat seine Fehler genutzt, um gleich noch mal an den Gegner auszuteilen. In einer Rede von 1961 sagte er: »Der Russe, meine sehr verehrten Damen und Herren, der Russe, der wartet doch förmlich auf jedes Wort aus meinem Munde – und wenn ich mal wat Falsches jesagt habe, dann doch nur, um den Russen zu täuschen.«





[image: image] Standards bei Fehlern

So reagieren Sie clever bei Fehlern:


	(Rechtschreibfehler) Dieses Wort habe ich mal besonders hervorgehoben, damit es ins Auge fällt.

	Ich baue solche Fehler absichtlich ein, das macht mich sympathischer.


Falls Sie jemand kritisiert, können Sie auch einen Seitenhieb austeilen:


	Die Qualität meiner Folien ist immer noch deutlich besser als die Qualität von … [nehmen Sie hier idealerweise einen Kritikpunkt, der in Ihrem Vortrag vorkommt].
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Techniken für Schlagfertigkeit mit Humor

IN DIESEM KAPITEL

Humor durch Wortspiele

Übertreiben Sie

Absurde Antworten geben



Während der ganzen Zeit, in der ich das Buch in der Hand hatte, habe ich gelacht – eines Tages werde ich es auch lesen.

Groucho Marx

In diesem Kapitel zeige ich Ihnen weitere Humortechniken, die es Ihnen erlauben, geschickt mit Ihren Worten umzugehen und dabei witzig zu sein. Sie lernen, wie Sie durch absichtliches Missverstehen einen Vorwurf entkräften können, wie Sie einen Angriff so weit übertreiben, dass er lächerlich wirkt und wie Sie sich selbst schlagfertig zum Experten machen. Außerdem zeige ich Ihnen, wie Sie mit Absurditäten die Lacher auf Ihrer Seite haben und wie Sie mit der Technik der Imitation höchst elegant schlagfertig reagieren.

Absichtliches Missverstehen

Das absichtliche Missverstehen setzt voraus, dass Sie bereit sind, ein wenig mit den Worten des Gesprächspartners zu spielen und sie anders auszulegen. Sie picken sich ein Wort heraus und interpretieren es anders als in der zugewiesenen Semantik.

»Was fällt Ihnen ein?«
»Alles was nicht stehen bleibt.«

»Was ist ein Facility Manager?«
»Gemüse, Kartoffeln und Soße.«

»Ich habe da ein komisches Gefühl.«
»Dann lach doch!«

»Wie kann man nur so fett sein?«
»Ganz einfach: Essen, essen, essen und auf keinen Fall bewegen.«

Diese Technik können Sie trainieren, indem Sie sich zu Aussagen Ihrer Gesprächspartner immer wieder fragen: »Was könnte das noch bedeuten?« Sie werden bald auf Varianten für die Interpretation kommen. Sie können den Inhalt auch in einen anderen Kontext übertragen:

»Ihre Potenzialanalyse enthielt gar keine neuen Potenziale.«
»Sie erwarten ja auch keine Hunde im Hundekuchen.«

»Bei uns zählt nur der Inhalt.«

»Bei meinem Abfalleimer auch.«

Der Klassiker des absichtlichen Missverstehens liegt in der relativ bekannten aber trotzdem wirksamen Kurzform:

»Arschl…!«
»Angenehm, Teufert.«

Diese Variante können Sie bei allen Angriffen verwenden, die nur aus einem Wort bestehen. Verstehen Sie diese konsequent als Vorstellung des Angreifers.

Hier noch eine Anekdote über mich, die mir meine Eltern erzählt haben:

[image: image] Mutter und Vater Teufert liegen sich in den Armen und küssen sich. Klein Gero geht dazwischen und möchte auch liebkost werden.
Er sagt: »Ich auch!« Mutter sagt: »Gero, bist Du eifersüchtig?«
Darauf antwortet Gero schlagfertig: »Nein, ich bin Gero Teufert.«

Überakzeptieren Sie den Vorwurf

Der Ausdruck »Überakzeptieren« kommt aus dem Improvisationstheater. Damit wird ausgedrückt, dass Sie ein gegebenes Szenario annehmen und es sogar noch weiterführen oder es übertreiben.

[image: image] Thomas Gottschalk ist zu Gast bei der Sendung »Schmidt und Pocher«. Die Dekorateure haben einen roten Teppich für den Fernseh-Titanen ausgerollt. Harald Schmidts erste Frage an Gottschalk:
»So ein roter Teppich, der ist ja für Dich doch Alltag.«
Gottschalk: »Ja, genau. Ich habe einen Rollteppich, den trag ich vor mir her, der rollt sich hinter mir wieder auf, ich kann schon nicht mehr anders.«

Gottschalk diskutiert gar nicht erst darüber, wie oft er eventuell auf roten Teppichen läuft. Er nimmt das Szenario an und übertreibt es dann so weit, dass es witzig wird.

[image: image] Überakzeptieren Sie einen Vorwurf, übertreiben Sie bis ins Lächerliche. Starten Sie mit »Ja, genau …«.

Ähnlich wie beim Unerwarteten Zustimmen nehmen Sie dem Angriff die Kraft, indem Sie ihn nicht nur bestätigen, sondern auch noch so sehr erweitern, dass der Vorwurf absurd wird. Hier einige Beispiele:

»Du benimmst Dich wie ein Schwein.«
»Ja, genau, und ich rieche auch so.«

»Ihre Krawatte ist schief.«
»Ja, genau, mit dem Aufhängen hat es nicht geklappt.«

»Wenn die eine Zelle noch abstirbt, dann wärst Du hirntot.«
»Ja genau, dann kann ich endlich im Leichenwagen zur Arbeit kommen.«

Machen Sie den Vorwurf zur Profession

In dieser Variante des Überakzeptierens verwandeln Sie den Vorwurf in eine Profession oder Meisterschaft. Dafür haben Sie mehrere Möglichkeiten:


	Geben Sie sich selbst einen (zweiten) Beruf.

	Erklären Sie sich zum Weltmeister.

	Geben Sie sich einen zweiten Namen.


Die entsprechende Profession, der Weltrekord oder der Name stellt dann ein Extrem des Vorwurfs dar.

»Sie sind aber klein!«
»Ja genau, mein zweiter Beruf ist Gartenzwerg.«

»Sie sind ein Schlitzohr.«
»Ja genau, darin bin ich Weltmeister.«

»Sie sind ganz schön aggressiv!«
»Ja genau, arbeite heimlich als Kampfhund.«

»Sprechen Sie nicht so schnell!«
»Oh sorry, mein Künstlername ist Dieter Thomas Heck.«





[image: image] Standards für das Überakzeptieren

Mit diesen Satzanfängen gelingt Ihnen diese Technik:


	»Ja genau. Ich halte einen Weltrekord in …«

	»Ja genau. Mein zweiter Beruf ist …«

	»Ja genau. Mein zweiter Name ist …«







Werden Sie absurd

Hier noch ein Beispiel aus dem Gespräch der beiden Meister der Schlagfertigkeit, Harald Schmidt und Thomas Gottschalk:

[image: image] Schmidt: »Bist Du bei der Preisverleihung des Fernsehpreises auch der Laudator für Marcel Reich-Ranicki?«
Gottschalk: »Ja ich bin einer der wenigen Fernsehmitarbeiter, der ihn a) kennt, b) seinen Namen aussprechen kann…«
Schmidt fällt ihm ins Wort: »… und c) viele Bilder von ihm gekauft hat.«

Schmidt ändert den Kontext, indem er einen neuen, absurden Zusammenhang herstellt. Diesen Nonsens können Sie auch für sich selbst nutzen.

»Du wirst ja dauernd rot.«
»Sicher, einer muss ja mal Farbe in den Laden hier bringen.«

»Du bist aber dick geworden.«
»Seitdem können unsere Kinder meine Anzüge als Indianerzelt benutzen.«

Absurd werden können Sie auch durch Pseudologik. Sie gestalten einen Satz scheinbar logisch, aber in Wirklichkeit ist es genau das Gegenteil.

[image: image] Louis Armstrong, der berühmte Jazztrompeter, hat einmal eine Platte für ein fremdes Label produziert, obwohl er mit einer anderen Firma einen Exklusivertrag hatte. Als ihn der Direktor zu sich holt, bekommt er die Platte vorgespielt mit dem Vorwurf, das sei zweifellos er gewesen. Louis antwortet: »Das war ich nicht – und ich werde es auch nie wieder tun.«

Versetzen Sie sich in den Hochstatus

Ein schönes Beispiel dieser Technik fand ich bei »Wer wird Millionär«:

[image: image] Kandidatin zum Moderator Günther Jauch:
»Ich nehme den Telefonjoker und rufe meine Freundin Beate an. Herr Jauch, die ist ein ganz großer Fan von Ihnen, die guckt jede Sendung.«
Jauch: »Ja, das ist doch normal, oder?« – Begeistertes Lachen im Publikum.

Günther Jauch bedient sich hier einer Schlagfertigkeitstechnik, die ich »Der große Zampano« nenne. Natürlich glaubt er nicht ernsthaft, dass es normal wäre, dass jeder Zuschauer alle Sendungen sieht. Genau darin liegt der Witz dieser Technik.

[image: image] Dafür versetzen Sie sich selbst in den höchsten Hochstatus, den Sie sich vorstellen können. Sie stellen sich vor: »Ich bin der Größte, Beste, Schönste. Alles, was ich tue, ist perfekt.« Spielen Sie mal den großen Zampano.

Ich weiß, dass Sie an dieser Stelle vielleicht denken: »Das geht doch nicht. Ich bin doch nicht Günther Jauch. Der kann sich das leisten, aber ich nicht.« Doch, genau das können Sie. Sie nehmen die Haltung des größten Großmauls ein, das Sie sich vorstellen können. Allerdings übertreiben Sie dabei so weit, dass jeder versteht, dass die Antwort nicht ernst gemeint ist. Warum versuchen Sie nicht einmal Folgendes?

»Schön, dass Du kommst, wir unterhalten uns gerade über die größten Leistungsträger unserer Firma.«
»Können wir nicht mal über etwas anderes reden als immer nur über mich?«

»Du solltest an Deiner Ausstrahlung arbeiten.«
»Noch mehr Ausstrahlung und Ihr seid alle geblendet.«

»Hast Du Dir nie überlegt, was Gott mit Dir plant?« »
Frag lieber, was ich mit Gott plane!«

[image: image] Und noch ein Beispiel vom deutschen Großmeister der Medien:
Thomas Gottschalk: »In Amerika hat man versucht, ›Wetten Dass‹ ins Fernsehen zu bringen, aber es hat nicht funktioniert.«
Journalist: »Lag das an Ihnen?«
Gottschalk: »Nein, mit mir hätte es ja geklappt!«

So elegant kontern Sie mit Imitation

Mit der folgenden Technik wirken Sie sehr überzeugend, geistesgegenwärtig und witzig. Bevor es losgeht, ein Beispiel:

[image: image] Als der amerikanische Präsident George Bush im Jahr 2005 nach Deutschland kam, waren die Verhältnisse der beiden Länder leicht gespannt. Er begegnete dem damaligen Außenminister Joschka Fischer, den er seit 2001 persönlich kannte, und es trug sich folgender Dialog zu:
Bush: »Hello, what’s your name?«
Fischer kontert: »My name is Mr. Fischer, what’s your name?«
Bush irritiert: »Bush. I’m Mr. Bush.«

Joschka Fischer kontert hier äußerst raffiniert auf die Geringschätzung von George Bush. Mit ein wenig Training ist diese Technik leicht zu beherrschen. Aber vorher noch ein Beispiel:

[image: image] Kollegin Silke war mit 22 Jahren als junge Unternehmensberaterin das erste Mal beim Kunden. Der Projektleiter des Kunden fragte:
»Sind Sie nicht zu unerfahren, um diese Aufgabe zu übernehmen?«
Silke konterte: »Sind Sie nicht zu erfahren, um solche Fragen zu stellen?«
(Die beiden verstanden sich anschließend prächtig.)

Die angewandte Technik ist die Technik der Imitation. Jeder Improvisationstheater-Schauspieler benutzt diese Technik als Standard, um schnell komische Figuren zu einer Szene zu improvisieren. Dabei werden Körperhaltung und Gestus eines anderen Spielers kopiert.

[image: image] Für die Schlagfertigkeit brauchen wir allerdings nicht so weit zu gehen. Es reicht völlig, den Redestil und Satzbau des Gegenübers einigermaßen nachzuahmen.

Bei Fischer und Bush war es die Frage »What’s your name?«. Joschka Fischer hatte es leicht, schon die identische Wiederholung zeigte seinem Gegenüber, dass er die zur Schau gestellte Geringschätzung des amerikanischen Präsidenten nicht auf sich sitzen ließ.

Der Clou bei dieser Technik ist, dass Sie den Angreifer mit den eigenen Waffen schlagen. Sie können dabei häufig den Spieß einfach umdrehen. Manchmal reicht es – wie im Falle von Bush und Fischer – den Satz einfach zu wiederholen. Im anderen Fall nutzen Sie dafür die Eigenschaft, die Ihnen im Angriff untergeschoben wird. Im Falle von Silke war es das Attribut »zu unerfahren«, das sie sehr elegant mit »zu erfahren« gekontert hat.

In eine klarere Sprache übersetzt, heißt Silkes Satz nichts anderes als: »Das war aber jetzt eine blöde Frage.« Das wäre als Aussage natürlich verletzend gewesen und hätte die Kommunikation eventuell weitreichend gestört. Durch die schmeichlerische Unterstellung »Sind Sie nicht zu erfahren …« und den imitierten Satzbau wirkt das Ganze versöhnlich. Wenn Sie diese Technik verwenden, sagen Sie damit: Wir sind auf einer Wellenlänge, Deine Sätze sind so schön, ich benutze die gleichen.





[image: image] Imitation plus Kompliment

Imitieren Sie bei Angriffen den Satzbau des Gegenübers. Drehen Sie dabei auf Sie gerichtete negative Attribute ins Gegenteil und zielen Sie so mit einem Kompliment auf Ihren Gesprächspartner.






Im folgenden Beispiel wird die Imitation mit der Komplimenttechnik kombiniert:

»Sie haben einen merkwürdigen Arbeitsstil.«
»Sie haben eine merkwürdige Art, konstruktive Kritik zu äußern.«

Mit dieser Replik wird dem Angreifer unterstellt, dass er eigentlich einen konstruktiven Beitrag leisten wollte. Ihr Gegenüber wird dem kaum widersprechen wollen. Diese Antwort benutzt gleichzeitig die Komplimenttechnik, die Sie schon in Kapitel 4 kennengelernt haben.











Teil V

Der Top-Ten-Teil

[image: image]

[image: images] Auf www.fuer-dummies.de
finden Sie weitere Bücher für Dummies.

IN DIESEM TEIL …

gebe ich Ihnen zunächst Tipps und Tricks, die Ihnen helfen, Konfrontationen zu vermeiden. Zum Abschluss bekommen Sie eine umfangreiche Sammlung von Vorwürfen zum Üben der Schlagfertigkeitstechniken.
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Die zehn besten Tipps für weniger Konfrontation

IN DIESEM KAPITEL

Konflikte vermeiden

Entspannter durch das Leben gehen



Häufig wünschen wir uns besonders in Momenten der Konfrontation mehr Schlagfertigkeit. Konfrontationen lassen sich leider nicht immer verhindern. Aber ich kann Ihnen versprechen: Neben dem Training der Schlagfertigkeit lässt sich noch an einer anderen Schraube drehen, um das eigene Stressempfinden gerade in solchen Situationen zu verbessern.

[image: image] Es ist Ihr eigenes Bewertungssystem, welches die Wahrnehmung einer Situation und die dadurch empfundenen Gefühle regelt. Und Sie können Ihre Einstellung zu der Situation verändern und damit auch die Bewertung, die Sie ihr geben.

Die folgenden Tipps geben Ihnen kurze Hilfestellungen, wie Sie Ihre eigene Einstellung und das eigene Denken so verändern, dass Sie Äußerungen von anderen als wesentlich weniger negativ wahrnehmen. Sie helfen Ihnen, weniger Stress zu empfinden und – statt konfrontativ zu handeln – besonnener und verständnisvoller zu werden. Sie kommen auf diese Weise viel leichter zu einer sachlichen Auseinandersetzung und vermeiden den Schlagabtausch. So wird es gar nicht mehr so oft notwendig sein, Schlagfertigkeit einzusetzen.

Lassen Sie einem anderen seine Meinung

Sie müssen sich nicht immer durchsetzen. Leben Sie mit der Einstellung »Nicht jeder muss meiner Meinung sein«. Sie werden das ohnehin nicht erreichen. Hören Sie auf, darum zu kämpfen, recht zu haben.

[image: image] Leben Sie mit der Einstellung: »Wir bleiben Freunde, auch wenn ich anderer Ansicht bin.«

Seien Sie im Hier und Jetzt

Oft sind wir in Gedanken dabei, über unsere Vergangenheit zu reflektieren oder uns Sorgen über die Zukunft zu machen. Je mehr Sie in Gedanken mit einem anderen Zeitpunkt beschäftigt sind, desto schwerer wird es, im Hier und Jetzt schlagfertig zu reagieren.

[image: image] Ändern Sie Ihre Einstellung. Die Vergangenheit lässt sich nicht ändern, Sie können nur Ihre Sichtweise korrigieren und möglichst viel aus Ihren Erfahrungen lernen. Die Zukunft kommt ohnehin meistens anders als geplant. Seien Sie mit vollem Herzen im Hier und Jetzt.

Zügeln Sie Ihre Erwartungen an andere

Wahrscheinlich denken Sie jetzt: »Ich habe doch keine Erwartungen an andere.« Tatsächlich sind wir alle geprägt durch unsere Familie und unsere sozialen Kontakte. Diese Prägung bestimmt unser Denken und verursacht, dass wir von Menschen in unserer Umgebung ein bestimmtes Verhalten erwarten. Das gilt insbesondere für unseren Lebenspartner.

[image: image] Die größten Enttäuschungen im Leben entstehen dadurch, dass wir Erwartungen haben, die nicht erfüllt werden.

Kein Mensch kann Ihre Gedanken lesen und niemand hat die Verpflichtung, sich so zu verhalten, wie Sie es erwarten. Denken Sie daran, wenn Sie das nächste Mal sagen: »Das ist ja wohl selbstverständlich.«

Verstehen Sie Angriffe als Botschaft

In jedem Einwand, Vorwurf oder Angriff steckt immer eine Botschaft an Sie. Sie können frei entscheiden, was Sie damit anfangen wollen.

Begreifen Sie


	Einwände als Interesse,

	Angriffe als ein Problem oder Angst des Angreifers,

	Frotzeleien als Beziehungsbotschaft.

	Mit dieser Einstellung befreien Sie sich von dem Zwang, unbedingt schlagfertig reagieren zu müssen.



Hören Sie auf, zu bewerten

Niemand lässt sich gern abstempeln. Wenn Sie jemandem sagen »Sie sind/Du bist …«, ist das eine Bewertung. Sprechen Sie besser von Ihren Gefühlen und Wünschen: »Ich fühle mich …/ich wünsche mir …«

Wenn etwas schiefgeht, dann suchen Sie keinen Schuldigen, sondern kümmern Sie sich um die Lösung des Problems. Sie werden sich weit weniger in konfrontativen Gesprächen wiederfinden, wenn Sie das beachten.

Prüfen Sie Ihre Einstellung zum Dienen und Verdienen

Verdienen hat etwas mit dienen zu tun. Wenn Sie Geld verdienen wollen, müssen Sie ein Produkt erstellen oder eine Leistung erbringen, die jemandem dienlich ist. Das heißt allerdings nicht, dass Sie sich allen Rahmenbedingungen bedingungslos unterwerfen müssen.

[image: image] Wenn Sie in Ihrem Job dauerhaft gedemütigt werden, wehren Sie sich oder wechseln Sie den Arbeitgeber.

Seien Sie ehrlich

Stehen Sie zu sich. Wenn Sie hinter etwas stehen, dann sagen Sie voll und ganz »Ja!« dazu. Trauen Sie sich aber auch, ehrlich »Nein« zu sagen, wenn andere Menschen Sie zu Dingen bringen möchten, die Sie im Grunde Ihres Herzens nicht wollen. Geben Sie ein ehrliches »Nein« ohne vorgeschobene Ausreden, auch wenn es Ihrem Gesprächspartner mal nicht gefällt. Seien Sie ehrlich. Sie müssen nicht allen gefallen.

Ärgern Sie sich immer weniger

Ärgern schwächt Ihr Immunsystem und schadet Ihrer Gesundheit. Wenn Sie sich über etwas ärgern, setzen Sie sich selbst ein inneres Stoppschild und denken Sie kurz über Ihren Ärger nach. Stellen Sie sich die Frage: »Was wollen mir meine Gefühle sagen?« Machen Sie sich dabei klar, dass nicht ein anderer oder die widrigen Umstände den Ärger auslösen, sondern Ihre eigene Bewertung.





[image: image] Schlagfertigkeit in der Partnerschaft

Die Techniken helfen Ihnen auch in der Kommunikation mit Ihrem Lebenspartner. Meine Freundin sagte nach dem Durchlesen des Manuskripts zu diesem Buch: »Jetzt durchschaue ich alle Deine Tricks.« Vielleicht fragen Sie sich jetzt: »Was hat Schlagfertigkeit mit der Partnerschaft zu tun?« Sie haben recht, in der Partnerschaft geht es um ein harmonisches Zusammenleben und um das Erreichen gemeinsamer Ziele.

Sie werden allerdings merken, dass Ihnen viele Techniken aus diesem Buch, wie zum Beispiel die Komplimenttechnik, die Lösungstechnik oder der Zielkurs auch in der Partnerschaft helfen, schneller aus Konflikten herauszukommen. Wenn es Ihnen hilft, festgefahrene oder emotional hochgeschaukelte Diskussionen zu Lösungen zu führen, ist das doch ideal. Am besten kaufen Sie ein zweites Buch für Ihren Partner.






[image: image] Jeder hat das Recht sich so zu verhalten, wie er es gerade tut, auch wenn Ihnen das nicht gefällt.

Sie haben natürlich die Möglichkeit, dem anderen zu sagen, dass Sie mit seinem Benehmen nicht einverstanden sind. Mit etwas Reflexion können Sie aber oft feststellen, dass der Auslöser für Ihre Wut eine Eigenschaft ist, die Sie selbst gern hätten, eine Schwäche, die Sie Ihrer Meinung nach selbst überwunden haben, oder etwas, unter dem Sie früher sehr gelitten haben. In allen Fällen gibt Ihnen die Suche nach der Botschaft die Möglichkeit zu neuer Selbsterkenntnis.

Verabschieden Sie sich von absoluter Perfektion

Setzen Sie alles daran, die Dinge, die Sie tun, so gut wie möglich zu erfüllen. Perfekt werden Sie nie sein. Lösen Sie sich daher von dem Gedanken, perfekt sein zu müssen. Stellen Sie keine absoluten Ansprüche an sich selbst und andere. Mal angenommen, Sie zählten nach und fänden in diesem Kapitel nicht genau zehn Tipps, wäre das wirklich so schlimm?





[image: image] So finden Sie heraus, worum es wirklich geht

Menschen greifen andere an, wenn sie selbst ein Problem haben. Zum Beispiel, wenn sie kritisiert werden, sie ihren Standpunkt unbedingt durchsetzen wollen oder sich verletzt fühlen. So oder so – der Angreifer befindet sich also selbst in einer Notsituation. In diesen Fällen greift Ihr Gegenüber zu unfairen Aussagen, Pauschalisierungen oder unsachlichen Vorwürfen.

Gerade im Zwiegespräch und in Diskussionen lohnt es sich daher, dem Gesprächspartner verständnisvoll zu begegnen und schnell wieder auf die Sachebene der Auseinandersetzung zu kommen. Folgende Formulierungen helfen Ihnen dabei, sachbezogen und emotionslos auf den Grund für den Angriff zu kommen:


	»Herr Schneider, ich möchte gern mit Ihnen darüber reden, aber lassen Sie es uns bitte sachlich tun.«

	»An Ihrer Reaktion merke ich, dass Sie mit meiner Lösung nicht einverstanden sind, was schlagen Sie vor?«

	»Ich merke, es gibt einen Punkt, der Ihnen nicht gefällt. Welcher genau ist es?«
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Zehn Arten von Vorwürfen zum Üben Ihrer Schlagfertigkeit

IN DIESEM KAPITEL

Übung macht den Meister

Vorwürfe, mit denen Sie nun fertig werden können

Probieren Sie verschiedene Techniken aus



In diesem Kapitel finden Sie ein paar Vorwürfe zum Üben. Auf einen Vorwurf können Sie sehr oft mehrere Techniken anwenden. Spielen Sie mit Ihren Möglichkeiten. Spicken ist erlaubt. Wählen Sie die Techniken aus, die Ihnen am besten liegen.

Beginnen Sie mit den universellen Techniken, wie zum Beispiel den Standardantworten und der Komplimenttechnik der positiven Erwartung aus Kapitel 4. Auf fast alle Vorwürfe können Sie mit einer Frage kontern oder Sie versuchen das Gespräch auf die eigentlichen Ziele oder eine Lösung zu bringen. Die Techniken dazu finden Sie in Kapitel 5. Viele Vorwürfe können Sie uminterpretieren. Auf Vorwürfe, die Ihre Qualifikation in Frage stellen, reagieren Sie mit der Doppelschlagtechnik zur Richtigstellung. Wenn das nicht hilft, können Sie auf das Gesprächsniveau verweisen (Kapitel 6).

Probieren Sie auch einmal die Humortechniken aus Kapitel 7. Das Brechen der Erwartungshaltung können Sie mit ein wenig Übung gut beherrschen. Noch einfacher ist es, mit der unerwarteten Zustimmung zu kontern, wenn der Vorwurf keine negative Wertung enthält. Wenn Sie den Angriff absichtlich missverstehen, überakzeptieren oder eine Profession daraus machen, können Sie ihn mit Humor entkräften. Sie können auch absurd antworten oder sich selbst zum großen Zampano erklären (Kapitel 8).

[image: image] Idealerweise suchen Sie sich einen Partner für das Training. Die Konfrontation wirkt dann sehr viel realer, als wenn Sie sich die Vorwürfe nur durchlesen. Bleiben Sie dran, auch wenn es Ihnen bei den ersten Übungen noch schwerfällt, eine gute Antwort zu finden. Sie werden merken: Mit jeder Übung werden Sie besser.

Sehen Sie das Ganze als Spaß. Spielen Sie mit den Techniken und den verschiedenen Antwortmöglichkeiten. Sie können dabei nur gewinnen. Viel Spaß!

Vorwürfe zu Äußerlichkeiten


	»Deine Frisur sieht aus wie ein überfahrener Hund!«

	»Deine Klamotten würde ich nicht mal zum Roten Kreuz tragen.«

	»Mann, wie bist Du fett geworden.«

	»Wie viel Pfund Kaffee mussten Sie kaufen, um diese billige Tchibo-Uhr zu bekommen?«

	»Du erinnerst mich an Physik – deine Hüfte ist deutlich mehr als die Summe aller Teilchen.«

	»Darf man Müllsäcke jetzt auch anziehen?«


Unverschämtheiten


	»Läufst Du immer noch frei herum?«

	»Du unterscheidest Dich von niederen Wirbeltieren auch nur durch Deinen Führerschein.«

	»Hast Du Dich heute mal als Mensch verkleidet?«

	»Wenn der Hirntod ein Zeichen für das Lebensende ist, dann müssten wir Dich begraben.«

	»Deine Äußerungen sind auch nach dem Motto ›Wenn die Tatsachen mit der Theorie nicht übereinstimmen, muss man eben die Tatsachen ändern‹.«

	»Jede Kaulquappe könnte das besser.«


Vorwürfe zur Qualifikation


	»Sie haben ja nicht mal einen Uni-Abschluss!«

	»Sie sind viel zu jung für den Job.«

	»Sie können doch nur Folien malen.«

	»Das war überhaupt nicht zielführend!«

	»Sie sind eine Niete!«

	»Vom Verstand her würde ich ja zustimmen, aber meine Erfahrung sagt: Nein!«

	»Das ist doch Schwachsinn!«


Killerphrasen


	»Das funktioniert nicht./Das haben wir schon versucht.«

	»Wir haben jetzt keine Zeit, um uns darüber Gedanken zu machen.«

	»Sie haben ja keine Ahnung.«

	»Das haben wir noch nie so gemacht.«

	»Jeder, der klar bei Verstand ist, sieht das so wie ich.«

	»Ich erklär noch mal schnell, wie es richtig ist: …«

	»Wir brauchen nichts zu ändern, das funktioniert so schon.«


Vorwürfe an Frauen


	»Frauen und Technik!«

	»Nur mit Ihrem tiefen Ausschnitt kommen Sie da nicht weiter.«

	»Toll gemacht. Ein Mann hätte das nicht besser hinbekommen.«

	»Ihr Kostüm würde sich ausgesprochen hübsch auf meinem Schlafzimmerboden machen.«

	»Es ist schön, auch mal einen Beitrag aus weiblicher Perspektive zu bekommen.«

	»Sie sind zu emotional.«

	»Üben Sie erst mal einparken.«

	»Haben Sie heute Ihre Tage?«

	»Was Sie da anhaben ist nicht sexy.«

	»Na ja, wenigstens sehen Sie gut aus.«

	»Was gackern Sie denn immer so?«


Vorwürfe, mit denen man Ihnen einen Stempel aufdrückt


	»Sie sind nicht kooperativ.«

	»Sie wollen nur Ihren Vorteil.«

	»Die Präsentation gestern war nicht gut!«

	»Sie sind arrogant.«

	»Sie haben immer eine andere Meinung.«

	»Sie sind zu nachgiebig.«


Allgemeine Vorwürfe im Beruf


	»Die Präsentation gestern war nicht gut!«

	»Nun kommen Sie mal auf den Punkt.«

	»Ihr Programm ist nicht ausgereift.«

	»Das müssen Sie ja so sagen, Sie wollen ja verkaufen.«

	»Sie machen diesen Job ja nur, weil Sie sonst nichts gefunden haben.«

	»Sie durchstöbern meine Unterlagen.«

	»Sie sind eine Marionette der Geschäftsleitung.«


Vorwürfe an Berater


	»Wir arbeiten hier nur, um Euch Beratern die tollen Wagen zu finanzieren.«

	»Ihr Berater habt immer die gleiche Lösung!«

	»Sie haben ja keine Ahnung von unserem Business!«

	»Ihr Berater probiert jeden Hype an Euren Kunden aus.«

	»Ihr seid alle naiv. Ich bin technischer Architekt und wenn ich das sage, glaubt mir das. Hört auf mit den blöden Fragen.«


Sitzungsquerschläger


	»Die fachlichen Fragen sind zu trivial formuliert!«

	»Warum haben Sie mich nicht gefragt?«

	»Können Sie das nicht?«

	»Standen Sie unter Drogen, als Sie das ausgearbeitet haben?«

	»Nun kommen Sie doch mal auf den Punkt!

	»Ein Freund von mir hätte Sie Dummschwätzer genannt. Mir verbietet das meine Höflichkeit.«


Vorwürfe aus allen Bereichen


	»Warum stellen Sie unangenehme Fragen und stiften Unfrieden?«

	»Mann, sind Sie eingebildet!«

	»So etwas tut man nicht!«

	»Sind Sie noch immer mit der gleichen Recherche beschäftigt?«

	»Dir ist die Freizeit wohl wichtiger als die Arbeit!«

	(Männertypisch:) »Hast Du gestern mal wieder zu viel gesoffen?«

	(Frauentypisch:) »Na, schon wieder zugenommen?«

	»Warum haben Sie so viele Schreibfehler im Dokument?«

	»Du kommst ja aus dem Osten!«
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