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Schlagfertig! Verbale Angriffe gekonnt abwehren.
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Lernen Sie die wichtigsten Schlagfertigkeitstechniken

Der Personalchef sitzt an seinem Schreibtisch. hm gegeniber eine junge Frau, die in Kiirze die Schule verlassen
wird. Sie hat sich bei ihm um einen Ausbildungsplatz beworben. Plétzlich fragt er: ,,Sind Sie Jungfrau?"

Situationen, die uns sprachlos machen, kdnnen Uberall passieren. Im ,! Beruf, im Privatleben, in der
Offentlichkeit. Niemals ist man davor gefeit. Sicher sind Sie grundsitzlich davon iiberzeugt, dass man sich in
der Regel sachlich und ruhig austauschen und Argumente abwagen sollte. Nur gibt es eben immer wieder
Situationen, in denen gerade das nicht gefragt ist und wo man sich wiinscht, eine treffsichere, direkte Antwort
parat zu haben. Die oben genannte Bewerberin ware sicher froh gewesen, wenn ihr auf die Schnelle eine
Erwiderung eingefallen wére. Sie hatte zum Beispiel sagen kénnen: ,,Nein, mein Sternzeichen ist Schiitze."”
Damit lhnen das kinftig nicht mehr so geht und Sie an Ort und Stelle retournieren kénnen, sollten Sie
die folgenden 13 Schlagfertigkeitstechniken lernen, die sich in zwei Bereiche teilen lassen: in die harten und
die weichen Methoden. Mit den harten sind die Techniken gemeint, die Ihnen helfen, sich kraftig zu wehren,
und mit denen Sie dem anderen deutlich die Grenzen aufzeigen. Die weichen Techniken dienen in erster Linie
dazu, eine Situation nicht eskalieren zu lassen. Auch in solchen Momenten méchte man nicht sprachlos
dastehen, sondern sollte eine passende Antwort parat haben bzw. zumindest mit Worten signalisieren
kénnen, dass man souverén iber den Dingen steht. In solchen Fallen empfehlen sich die weichen
Schlagfertigkeitstechniken.

Doch zunéchst zu den harten Schlagfertigkeitstechniken. Das sind:
Die Retour-Technik (siehe Seite 49 ff.)

. Die Rickfrage-Technik (siehe Seite 52 ff.)

. Die Besser-als-Technik (siehe Seite 54 ff.)

. Die Ubersetzer-Technik (siehe Seite 56 ff.)

. Die Gerade-weil-Technik (siehe Seite 58-61)

. Die Notfall-Technik (siehe Seite 6l ff.)

. Die Abgrenzungs-Technik (siehe Seite 64 ff.)
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Folgende sechs Techniken zahlen zu den weichen Methoden:
1 Die Horfehler-Technik (siehe Seite 66 ff.)

2 Die Honig-um-den-Bart-Technik (siehe Seite 68 ff.)

3 Die Asche-auf-mein-Haupt-Technik (siehe Seite 70-73)

4. Die Ja-ganz-genau-Technik (siehe Seite 73 ff.)

5. Die Auszeit-Technik (siehe Seite 75 ff)

6. Die Durchzug-Technik (siehe Seite 77 f.)

Lesen Sie im Weiteren, was es mit den Schlagfertigkeitstechniken auf sich hat und wie Sie die Methoden am
besten anwenden. Am Ende jeder Darstellung einer Technik finden Sie ein Trainingsprogamm. Hier haben Sie
die Mdglichkeit, die Technik tibungshalber anzuwenden.



Die harten Schlagfertigkeitstechniken

1. Die Retour-Technik
Winston Churchill war bekannt flr seine schlagfertigen Antworten. Zu der Zeit, als sein Wechsel von den
Konservativen zu den Liberalen fir Aufregung sorgte, schickte ihm George Bernard Shaw zwei Theaterkarten
fir die Premiere eines neuen Stiicks mit der schriftlichen Bemerkung: ,,Bringen Sie einen Freund mit, wenn Sie
noch einen haben." Churchill antwortete umgehend: ,,Bin an dem Abend parlamentarisch gebunden, komme zur
zweiten Vorstellung, wenn es noch eine gibt."

Winston Churchill hat sich - wahrscheinlich ohne je einen Gedanken daran zu verschwenden - der Retour-
Technik, also des klassischen Konters bedient. Diese Form des Gegenangriffs beruht auf dem Prinzip, dass man
einen Teil der Attacke wdrtlich oder sinngeméaR aufgreift und ihn in die Replik einbaut.

Der Witz entsteht dadurch, dass die eigentliche Botschaft indirekt ausgedriickt wird und sich dem Adressaten
erst durch Weiterdenken die volle Dimension der Aussage erschlieft, weil noch ein neuer Gedanke hinzugefiigt
worden ist.

Anders ausgedrickt: Churchill htte auch plump antworten kénnen: ,,Machen Sie sich keine Sorgen, ich habe
mehr Freunde als Sie Zuschauer.* Doch hier fehlt der Witz, weil die Aussage eine einfache Retourkutsche ist.
Es fehlt der indirekte Gedanke, der weitergesponnen werden muss.

Wenn Sie sich der Retour-Technik bedienen wollen, wére es die Krénung der Schlagfertigkeit, wenn lhre
Antworten nicht nur prompt und treffend, sondern auch noch so witzig wie die des englischen Staatsmannes
ausfielen. Allerdings sollten Sie sich nicht unnétig unter Druck setzen und nicht den Anspruch haben, immer
derart geistreiche Antworten zu finden. Vergessen Sie's: Churchill war ein Naturtalent. Setzen Sie sich also
keinem Perfektionszwang aus, um dann am Ende so blockiert zu sein, dass Sie gar nichts mehr sagen kénnen.
Wichtig ist, dass Ihnen (iberhaupt etwas einféllt - wenn es noch dazu witzig ist, herzlichen Gliickwunsch. Wenn
nicht, dann haben Sie sich wenigstens gegen den Verbalangriff gewehrt.

Beispiele:

Anmache: ,,Wenn ich lhr Chef ware, wiirde ich hier aber andere Seiten aufziehen."
Antwort: ,,Wenn Sie hier Chef waren, wirden sich alle ganz schnell verziehen."

Anmache: ,,Sie sehen aber wieder mal schlecht aus. Mdchten Sie vielleicht rausgehen?"
Antwort: ,,Wenn Sie mit Ihrer Rede fertig sind, wird es mir schlagartig besser gehen."

Es gibt noch eine weitere Mdglichkeit, die Retour-Technik anzuwenden: Arbeiten Sie mit dem Umkehrprinzip,
geben Sie den Vorwurf direkt an den Attackierenden zuriick.

Beispiele:

Anmache: ,,Sie Idiot!"
Antwort: ,,Man sollte nicht von sich auf andere schlieRen.'

Anmache: ,, Was fallt Ihnen ein ..."
Antwort: ,,Na, zumindest einiges mehr als lhnen. "

Anmache: ,,Sie sind ein unverschdmter Ligner."
Antwort: ,,Das miissen Sie als Experte ja wissen."

Anmache: ,,Sie haben aber eine merkwirdige Figur."”
Antwort: ,,Da mogen Sie Recht haben. Wenn ich mir Sie aber so anschaue,
weil? ich, dass es immer noch schlimmer kommen kann."

Wann Sie diese Technik am besten einsetzen:

- Wenn jemand Sie in den Hinterhalt locken méchte.
- Wenn man Witze auf lhre Kosten macht.

- Wenn Sie beleidigt werden.



Haben Sie verstanden, wie die Retour-Technik funktioniert? Dann probieren Sie sie doch gleich selbst einmal
aus.

Anmache I: ,,Ich habe Zweifel, ob Sie die Ausarbeitung schaffen.'

lhre Antwort:

Anmache 2: ,,Ich bin der Meinung, dass das niemanden interessiert."”

lhre Antwort:

Anmache 3: ,,Ich habe das Gefiihl, dass Sie tberfordert sind."”

lhre Antwort:

Antwortvorschlége:

zu I ,,Die Ausarbeitung ist kein Problem. Ich habe nur Zweifel, ob Sie
meine Ausfiihrungen verstehen werden."

zu 2: ,,Ich bin Gberzeugt, dass niemand an lhrer Meinung interessiert
ist."

zu 3: ,,Dann sollten Sie dringend Uberpriifen, was mit Ihren Gefiihlen
nicht stimmt."



