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Ein Schlag und fertig

Reagieren. Schlagfertigkeit kann bis zu einem gewissen Grad gelernt werden

Dligoe_ . |

KURIER-SERIE

VON ALOIS ZANGERLE
Man ist sprachlos. Das

- muss nicht sein. Auch da-

rauf kann man sich vorbe-

‘reiten. ,Schlagfertigkeitist

gefragt (ein Schlag und

fertig). Man kann Schlag-

fertigkeit bis zu einem ge-
wissen Grad lernen. Bei
verbalen Angriffen hilft es
nicht, den Mund weit auf-
zumachen, tief Luft holen
und den Mund wieder zu
schliefen. Sie miissen re-
agieren.

Schlagfertigkeit ist die
Féhigkeit bei verbalen An-
griffen angemessen zu re-
agieren. Unter Angemes-
senheit verstehe ich, trotz
Schlagfertigkeit nie belei-
digend zu reagieren, denn
damit begeben Sie sich
moglicherweise auf das
Niveau Ihres Gegeniibers.
Ahnlich verhilt es sich mit
mit abwertenden Gesten
wie Kopfschiitteln (,,0h
Gott®), abwertenden
Handbewegungen (,ver-
gisses), ein,, Tss“mit kom-
binjertem Kopfschiitteln
(,wie kann man nur®).

Uberraschungseffekt
Niitzen Sie das Uberra-
schungsmomentum fiir
sich: je schneller, desto
wirksamer. Horen Sie zu,
tiberlegen Sie und dann
»schlagen“Sie zu.

Ich personlich bevor-
zuge folgende Varianten:
»Aha, eininteressanter An-
satz, konnen Sie ihn bitte
néher erdrtern?“ Sie ge-
winnen Zeit, indem Sie
hier den Ball an den An-
greifer  zuriickspielen.
Oder:,,Dasisteinefiirmich
neue Variante. Klingt inte-
ressant, konnten Sie diese
bitte ndher erkliren?“
Oder: ,,Es tut mir leid aber

Flir das Erlernen von Schl;gfertigkeit werden Workshops angebotén
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das ist mir zu kompliziert,
konnen Sie das bitte einfa-
chererkliren.“Wenn dann
als Antwort kommt, ,das
verstehen Sie sowieso
nicht®, kann Thre Aussage
nur sein, ,,dann ist es Thre
heilige Verpflichtung es
fiir alle versténdlich zu er-
kldren. Auch fiir mich.“
Sollte die Antwort
dann lauten, ,einfacher
geht es nicht“, kann Ihre
Aussage durchaus etwas
hérter sein: ,Wer es nicht
einfach und fiir alle ver-
stindlich erkldren kann,
hat es nicht verstanden.“
Und erginzend: ,Das ist
nicht von mir, sohdern von
einem viel gescheiteren
Menschen wie mich, nim-
lich von Albert Einstein.“

In meiner Ausbildung
hat man von mir immer
eines verlangt, ,mach’ das

bitte kinder -und vor-
standstauglich“. Dasheif3t,
einfach und auf den Punkt

gebracht. Kinder wollen
und konnen sich nichts
Kompliziertes anhéren,
der Vorstand will eines ha-
ben: Einfach und klar und
das in méglichst wenig
Worten. Der Vorstand hat
nicht die Zeit sich das des
Langen und Breiten zu
iiberlegen.

Gegenfragen stellen

Wenn SieinderMaterie ge-
nug Fachwissen haben,
eignet sich Folgendes: ,,Ja,
ich bin bei Ihnen, ich stim-
me Thnen zu. Ich sehe das

allerdings etwas anders.
Wasmeinen Siedazu?“Mit
dieser Aussage stimmen
Sie zu und spielen den Ball
durch die Frage, wieder
Threm Gegeniiber zu. Mit
Fragen gewinnen Sie im-
mer Zeit.

Stellen Sie auch, wenn
es passt die Was-wire-
wenn-Frage. Versuchen
Sie es eher mit Wortwitz,
mit Uberraschung oder
Verwirrung. Nehmen Sie
bei Threm Konter immer
Blickkontakt mit Threm
Gegeniiber auf. Das wirkt
immer und spiegelt Selbst-
sicherheit wider. Aller-
dings wenden Sie danach
den Blick ab, entweder ins
Publikum oder in die Run-
de. Als Bestétigung IThrer
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Gegenargumentation.In
derRegelistIhr Gegeniiber
indieser Situation Zweiter,
da Sie in diesem Fall den
ersten Schritt gesetzt ha-
ben, zur Bestétigung.
Niitzen Sie die 3-T-Re-
gel: Touch, Turn, Talk. Ge-
meint ist damit, dass Sie
beim Gesprachspunkt mit
einem guten Konter einha-
ken, ein anderes Thema
anschneiden, Sie sich auch
kérperlich vom Angreifer
abwenden und gezielt mit
einem anderen Punkt wei-
terfahren. Binden Sie den
Gespréchspartner ein. Sa-
gen Sie ruhig ein Lob, zum
Beispiel ein Kompliment,
denn damit nehmen Sie
dem Angreifer viel Wind
aus den Segeln. Nennen
Sie Thren Angreifer immer
beim Namen, auch wenn
er Sie nicht beim Namen
anspricht. Auch hier kén-
nen Sie Punkte sammeln.

Der liebe Gott

Man versucht Sieindie En-
ge zutreiben. Sie sind unsi-
cher. Sie wissen nicht, was
Sie sagen sollen. Antwort-
tipp: ,,Wer gibt Thnen das
Recht mit mir so zu reden.
Es gibt andere Méglichkei-
ten. Siesind doch so ein ge-
scheiter Mensch, der das
doch gar nicht notwendig
hat.“ Wenn es dann immer
noch so weitergeht, kén-
nen Sie ganz héflich und
ruhig sagen: ,Der liebe
Gott wohnt noch immer
einen Stock héher.“ Oder
etwas hérter: ,Was wiirde
Thr Mitarbeiter, der liebe
Gott, dazu sagen?* Oder
noch etwas hérter: ,Was
tun Sie, wenn Ihr Mitarbei-
ter, der liebe Gott, auf
Urlaub oder im Kranken-
stand ist?“
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