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    Vorwort


    Als dieses Buch 2002 auf den Markt kam, war nicht zu erwarten, dass es sich schon recht bald zu einem regelrechten Standardwerk entwickeln würde. Immerhin stammt es nicht von einem bekannten Trainer, schlagfertigen Comedian oder mediengewandten „Mr. Schlagfertigkeit“, sondern bloß von mir. Und doch gehört es seit Jahren zu den beliebtesten Büchern über Schlagfertigkeit, von Trainern und Seminarleitern empfohlen oder selbst genutzt und auf den Verkaufslisten immer sehr weit vorne zu finden. Etwas überrascht hat mich auch, das Buch auf zwei Literaturlisten zu entdecken. Bei der einen ging es darum, mit Schlagfertigkeit „besser zu flirten“, die andere sollte „zur Vorbereitung auf das Abitur“ dienen. Den Schülern wurde dieses Werk empfohlen, um bei der mündlichen Prüfung besser zurechtzukommen. Man sieht also: Das Anwendungsgebiet ist von erstaunlicher Breite.


    Seit dem ersten Erscheinen des Buches hat das Thema nichts von seiner Aktualität verloren. Noch immer gehören Kurse zur Schlagfertigkeit zu den beliebtesten Seminarangeboten, wenigstens im Bereich Kommunikation. Und noch immer erscheinen Bücher, die neue Aspekte bei diesem Thema entdecken: Schlagfertigkeit mit Zitaten, mit Metaphern oder auch aus der Tiefe des limbischen Systems. Grund genug, eine Neuauflage herauszubringen.


    Ich wünsche Ihnen viel Vergnügen bei der Lektüre.


    Dr. Matthias Nöllke, München

  


  
    Einführung


    Schlagfertigkeit macht vieles leichter: Mit einer treffenden Bemerkung können Sie unfaire Angriffe abwehren, Konflikte entschärfen, Sympathien ernten, peinliche Situationen meistern oder Ihre Mitmenschen zum Lachen bringen – was manchmal Wunder wirken kann. Wer schlagfertig ist, setzt sich im Allgemeinen besser und vor allem schneller durch; wer schlagfertig ist, kann mit größerer Aufmerksamkeit und höherer Zustimmung rechnen. Wem hingegen das rechte Wort zur rechten Zeit im Hals stecken bleibt, der kann noch so gute Argumente haben, er wird sich schwer tun, wenn er sich gegen zungenfertigere Zeitgenossen behaupten soll. Ob im Berufsleben oder im privaten Bereich, für jeden, der mit Worten umgeht, lohnt es sich seine Schlagfertigkeit zu verbessern. Doch wie macht man das? Kann man Schlagfertigkeit überhaupt lernen und trainieren? Oder ist das nicht vielmehr eine natürliche Gabe, über die einige besonders geistesgegenwärtige Menschen verfügen, während die anderen, die über ein weniger schnelles Mundwerk verfügen, einfach das Nachsehen haben?


    Natürlich gibt es einige, die sozusagen von Haus aus einen gewissen Startvorteil mitbringen. Aber das bedeutet nicht, dass man da nicht mit etwas Training aufholen könnte. Im Gegenteil, Schlagfertigkeit ist ganz wesentlich eine Sache der Übung. Auch Menschen, die wir ihrer beeindruckenden Schlagfertigkeit wegen bewundern, haben ihre Fähigkeit erst geübt und weiterentwickelt. Unser Buch will Ihnen helfen, da gleichzuziehen. Vielleicht gelingt es Ihnen sogar leichter als denen, die sich nur auf Ihre naturgewachsenen Talente verlassen. Denn Sie werden Ihre Schlagfertigkeit systematisch aufbauen und trainieren, Sie werden die gebräuchlichsten Grundtechniken kennen lernen, Sie werden erfahren, wie man sie einsetzt und in welchen Situationen Vorsicht geboten ist. Sie üben ein, wie Sie Ihre Witzfertigkeit schärfen, Ihren Wortschatz erweitern und unfaire Angriffe souverän parieren können. Dabei werden Sie hoffentlich schnell feststellen, dass Schlagfertigkeit nicht nur nützlich ist, sondern auch Vergnügen macht.

  


  
    Schlagfertig werden – aber wie?


    Schlagfertigkeit boomt. Seit Jahren schon. Es gibt zahlreiche Bücher über die „Magie der Schlagfertigkeit“, die „Kunst der Kampfrhetorik“ oder „die besten Techniken aller Zeiten“. Und nicht zuletzt gibt es gleich zwei TaschenGuides zum Thema „Schlagfertigkeit“, die sich bis jetzt knapp 100 000 mal verkauft haben. In Seminaren möchten Ihnen Schlagfertigkeitstrainer zeigen, wie Sie „richtig schlagfertig“, „witziger“ und „erfolgreicher“ werden können. Verschiedene Zielgruppen (Frauen, Verkäufer, Führungskräfte usw.) sollen frisch, fröhlich und frech kontern lernen.


    Und natürlich gibt es das bewährte Buch, das Sie gerade in den Händen halten. In diesem Buch lernen Sie Schritt für Schritt ganz praktisch Ihre Schlagfertigkeit zu trainieren. Was aber noch wichtiger ist: Es geht nicht darum, einfach nur witzige oder gar freche Antworten zu finden. Im Kern geht es bei der Schlagfertigkeit, wie wir sie verstehen, immer darum, die eigene Souveränität zu bewahren. Schlagfertigkeit soll Sie schützen, sie soll Ihnen helfen, Ihre persönliche Würde zu behalten. Geht es eher darum, einen möglichst lockeren Spruch anzubringen, kann Schlagfertigkeit – gerade im Berufsleben – höchst nachteilige Folgen haben.


    Frechheit siegt nicht immer


    Schlagfertige Antworten sind selten besonders nett, das liegt in ihrer Natur. Häufig enthalten sie ein gewisses Quäntchen Bosheit, das gibt ihnen Würze und verstärkt ihre Wirkung. Allerdings liegt darin auch eine große Gefahr. Mit manchen Techniken und Standardantworten, die Sie in einigen Publikationen finden, bekommen Sie garantiert Ärger. Auch wenn der Ton allgemein etwas rauer geworden ist, gilt noch immer: Wer schlagfertig ist, muss nicht unbedingt frech oder gar unverschämt werden. Damit schaffen Sie sich nur Feinde. Und es hilft Ihnen wenig, wenn Sie meinen, die anderen sollten das doch nicht so verbissen sehen. Allzu oft tun sie es eben doch – gerade im Berufsleben. Studien über Mobbing zeigen es ganz deutlich: Sehr häufig beginnt Mobbing mit einer verletzenden, kränkenden Bemerkung. Der „Mobber“ rächt sich sozusagen auf seine Weise. Ob das alle Schlagfertigkeitstrainer wissen?


    
      Tipp


      Stellen Sie niemanden bloß. Respektieren Sie immer die persönliche Würde der anderen. Wer andere „in die Pfanne haut“, ist nicht schlagfertig, sondern unverschämt.

    


    Sie müssen die Situation richtig einschätzen


    Eine schlagfertige Antwort ist immer situationsabhängig. Was heute im Kreise Ihrer Kollegen prächtig ankommt, kann morgen in Gegenwart Ihres Vorgesetzten eisige Stille hervorrufen. Und umgekehrt. Über diesen Effekt schweigen sich die meisten Schlagfertigkeitsbücher jedoch aus. Und das ist kein Zufall. Denn solche Situationen können individuell höchst verschieden sein. Ob Ihr Chef bei der kleinsten Bemerkung an die Decke geht oder sich ausschüttet vor Lachen, darüber kann Ihnen auch das gründlichste Schlagfertigkeitsbuch nichts mitteilen, das bringen Sie besser selbst in Erfahrung – nach Möglichkeit, bevor Sie Ihrem Vorgesetzten gegenüber eine scherzhafte Bemerkung riskieren. Es gibt aber noch einen zweiten Grund, die Situationsanalyse nicht allzu sehr ausufern zu lassen. Denn wenn Sie sich zu viele Gedanken machen, sind Sie blockiert und finden gewiss keine schlagfertige Antwort. Die Wahrheit ist: Sie dürfen sich überhaupt keine Gedanken machen, wenn Sie in der Situation stecken. Sie sollten bereits vorher wissen, was geht und was Sie besser nicht riskieren. Wie Sie ein Gespür dafür entwickeln können, das erfahren Sie in diesem Buch.


    
      Tipp:


      Wer in jeder Situation die gleichen Standardsprüche anbringt, mag viele andere Qualitäten haben, eines ist er gewiss nicht: schlagfertig.

    


    Wann soll man überhaupt schlagfertig sein?


    Schlagfertigkeit braucht einen Anlass. Typischerweise handelt es sich um eine unangenehme Situation, mit der Sie nicht gerechnet haben und die Ihnen eine Reaktion abverlangt. Sie werden angegriffen, man macht sich über Sie lustig oder missachtet Ihre Interessen. Testen Sie doch einmal anhand folgender Beispiele Ihre Reaktion:


    
      
        
        
      

      
        
          	
            •

          

          	
            Sie sitzen in der Kantine und haben sich gerade einen Kaffee geholt. Da kommt ein Arbeitskollege vorbei und bemerkt: „Na, machen Sie wieder zwei Stunden Kaffeepäuschen?“

          
        


        
          	
            

          

          	
            Ihre Reaktion?

          
        


        
          	
            

          

          	
            ____________________________________________________

          
        


        
          	
            •

          

          	
            Sie wollen heute frühzeitig nach Hause. Kurz vor Dienstschluss kommt Ihr Vorgesetzter mit einem Stapel Papier zu Ihnen und erklärt: „Da müssen Sie heute noch drüberschauen.“

          
        


        
          	
            

          

          	
            Ihre Reaktion?

          
        


        
          	
            

          

          	
            ____________________________________________________

          
        


        
          	
            •

          

          	
            Sie sitzen in einem Meeting. Als Sie gerade reden und die anderen Ihnen interessiert zuhören, sagt Ihr Nachbar laut: „Wann haben Sie sich denn das letzte Mal die Ohren sauber gemacht?“ Die anderen lachen.

          
        


        
          	
            

          

          	
            Ihre Reaktion?

          
        


        
          	
            

          

          	
            ____________________________________________________

          
        


        
          	
            •

          

          	
            Die neue Sekretärin hat für Sie einen Geschäftsbrief geschrieben, der voller Fehler steckt. Als Sie sie darauf aufmerksam machen, bemerkt sie leichthin: „Seien Sie mal nicht so pingelig. Seit der neuen Rechtschreibung weiß doch ohnehin keiner mehr, wie es richtig geschrieben wird.“

          
        


        
          	
            

          

          	
            Ihre Reaktion?

          
        


        
          	
            

          

          	
            ____________________________________________________

          
        


        
          	
            •

          

          	
            Sie halten eine Präsentation. Ein humorvoller Kollege hat Ihnen eine Folie untergeschmuggelt, auf der eine boshafte Karikatur Ihres Vorgesetzten zu sehen ist. Als Sie die Folie auflegen, ernten Sie schallendes Gelächter.

          
        


        
          	
            

          

          	
            Ihre Reaktion?

          
        


        
          	
            

          

          	
            ____________________________________________________

          
        


        
          	
            •

          

          	
            Sie sprechen mit einem Kollegen. Ihnen unterläuft ein kleines Missgeschick. Ihr Kollege raunzt Sie an: „Sind Sie eigentlich blöd?“

          
        


        
          	
            

          

          	
            Ihre Reaktion?

          
        


        
          	
            

          

          	
            ____________________________________________________

          
        


        
          	
            •

          

          	
            Sie sind Mitglied einer etwas antriebsschwachen Projektgruppe. Sie machen Vorschläge und versuchen die anderen ein wenig zur Mitarbeit anzuregen. Ein Kollege wirft Ihnen einen missbilligenden Blick zu und meint verächtlich: „Sind Sie hier der Chef? Oder was?“

          
        


        
          	
            

          

          	
            Ihre Reaktion?

          
        


        
          	
            

          

          	
            ____________________________________________________

          
        

      
    


    Haben Sie Mühe, sich etwas einfallen zu lassen? Oder finden Sie Ihre Reaktion nicht vollkommen überzeugend? Fühlen Sie sich eigentlich nur unbehaglich? Das ist keineswegs ungewöhnlich, sondern die typische Ausgangslage. Übrigens auch für Leute, die sonst durchaus schlagfertig sind. Wir brauchen Schlagfertigkeit gerade dort, wo es uns üblicherweise die Sprache verschlägt. Schlagfertigkeit hilft uns, aus solchen Situationen herauszukommen.


    Vorsicht, Verletzungsgefahr!


    Schlagfertigkeit funktioniert ein wenig wie ein Fechtkampf und tatsächlich stammt der Begriff auch von dort: Er bezeichnet die Fertigkeit (zurück) zu schlagen, möglichst elegant mit spitzem Florett und natürlich extrem schnell. Wir müssen einen Treffer landen, bevor wir selbst getroffen werden.


    Allerdings ist es nicht der Schlagfertige, der angreift. Vielmehr setzt er sich geschickt und geistesgegenwärtig zur Wehr. Er pariert einen Angriff. Das französische Wort „riposte“ hat genau diese zwei Bedeutungen. Es bezeichnet den Gegenschlag beim Fechtkampf und die schlagfertige Antwort.


    So gesehen ist Schlagfertigkeit nie ganz harmlos; es besteht immer Verletzungsgefahr, denn Schlagfertigkeit ist eine Waffe. Aber eine, die Sie nur zur Selbstverteidigung einsetzen sollten. Sonst kann Schlagfertigkeit schnell destruktiv werden und die Atmosphäre vergiften, auch wenn Sie unter dem Mäntelchen der Scherzhaftigkeit Ihre Schläge austeilen. Und noch etwas gilt es zu beachten: Die Schärfe Ihrer Antwort sollte sich an der Schärfe des Angriffs orientieren. Das bedeutet natürlich nicht, dass Sie jede Replik vorher auf die Goldwaage legen müssen, aber die Verhältnismäßigkeit sollte schon in etwa gewahrt bleiben. Wer nach einem harmlosen Scherz fürchterlich zurückschlägt, reagiert ebenso unangemessen wie derjenige, der hart angegangen wird und leichthin darüber hinweggeht. Im ersten Fall erzeugen Sie Rachegefühle und verlieren Sympathien, im zweiten Fall erzeugen Sie allenfalls Mitleid und riskieren, dass man Sie nicht mehr respektiert. Genau dagegen richtet sich aber Ihre schlagfertige Replik: Sie lassen es nicht durchgehen, dass man Sie unangemessen behandelt.


    Das spielerische Element


    Zwar geht es häufig um Situationen, die gar nicht besonders lustig sind: Sie werden angegriffen, verächtlich gemacht oder jemand geht Ihnen einfach nur auf die Nerven. Und doch – oder gerade deswegen – kann es sehr hilfreich sein, die ganze Sache spielerisch anzugehen. In vielen Fällen ist die schlagfertige Antwort nicht ganz so ernst gemeint, sondern kommt mit einem Augenzwinkern daher. Warum das? Sehr einfach: Weil Sie damit Ihre Souveränität behalten. Sie bringen zum Ausdruck: Wir spielen nur. Ihr Angriff hat mich nicht wirklich verletzt, sondern ich betrachte ihn als etwas Komisches, das an mir vollkommen abprallt. Ich setze mich jetzt zur Wehr, aber natürlich nur im Spaß. Auch Sie müssen nicht beleidigt sein, denn wir beide spielen ja nur. Oft funktioniert diese „Deeskalationsstrategie“ recht gut. Vor allem wenn Ihr Gegenüber Ihrer spielerischen Replik nicht viel entgegenzusetzen hat. Auch manche Provokationen lassen sich auf diese Weise wirksam entschärfen. Allerdings gibt es Grenzen. Wann immer Ihre persönliche Würde verletzt wird, wäre es ein völlig falsches Signal, auf Spiel umzuschalten und die Sache zu verharmlosen. Damit ermuntern Sie Ihren Angreifer nur, seine Angriffe zu verstärken, um Sie beim nächsten Mal noch empfindlicher zu treffen.


    Überraschung bitte!


    Schlagfertigkeit lebt von der Überraschung. Denken Sie an unseren Fechtkampf. Wenn vorhersehbar ist, wohin Sie „schlagen“, dann werden Sie kaum einen Treffer landen. Sie müssen Ihr Gegenüber vielmehr verblüffen. Wenn Ihnen das gelingt, haben Sie schon fast gewonnen. Tatsächlich arbeiten viele Schlagfertigkeitstechniken genau nach diesem Prinzip: Reagiere so, wie es der andere gerade nicht von dir erwartet. Trete aus der Situation heraus – und komme durch die Hintertür wieder herein, so könnte man diese Strategie umschreiben. Wenn der andere überrascht ist, dann fehlen jetzt ihm die Worte – und Sie können sich entspannt zurücklehnen.


    Allerdings ist das mit der Überraschung nicht immer so einfach. Vor allem scheint es ein Widerspruch in sich zu sein: Techniken anzuwenden, mit denen Sie andere überraschen. Techniken, also bewährte Verfahrensweisen, da ist doch alles wohl geordnet, da steckt doch gerade nichts Überraschendes drin – wenigstens sofern die Sache funktioniert.


    Da gibt es klare Regeln nach dem Prinzip: Wenn du A oben hineintust, kommt B unten heraus.


    Gerade zu Anfang stellt uns das vor ein gewisses Problem. Die Techniken, die Sie im Trainingsteil erlernen und einüben werden, wirken vor allem dann, wenn sie nicht mehr als Techniken zu erkennen sind. Werden sie allzu mechanisch angewendet, verlieren sie viel von ihrer Wirksamkeit. Und doch: Gerade zu Anfang geht es nicht ohne das gewisse mechanische „Knarren“. Das sollte Sie nicht beunruhigen. Diese etwas „mechanischen“ Techniken, die anfangs ein wenig unbeholfen wirken, sind eine wertvolle Hilfe, um schlagfertig zu werden. Sie funktionieren wie ein Stützkorsett, das es Ihnen ermöglicht, überhaupt erst einmal zu kontern. Wenn Sie ein wenig Übung darin haben, sollten Sie es nach und nach ablegen, um wirklich schlagfertig zu werden. Und Sie werden feststellen, dass Sie unterschiedliche Leute auf ganz unterschiedliche Art und Weise überraschen können. Mehr dazu im Trainingsteil.


    Müssen schlagfertige Antworten witzig sein?


    Schlagfertigkeit wird nicht selten daran gemessen, inwieweit es Ihnen gelingt, die anderen zum Lachen zu bringen. Auch das hat etwas mit dem Überraschungseffekt zu tun. Wenn die anderen verblüfft sind, fangen sie oftmals an zu lachen. Gut so, Lachen entspannt, Lachen kann einer bedrohlichen Situation den Stachel nehmen. Und schließlich mag man im Allgemeinen die Leute, die einen zum Lachen bringen. Dennoch müssen wir Witzigkeit und Schlagfertigkeit sorgsam unterscheiden. Denn Schlagfertigkeit, wie wir sie verstehen, zielt nicht zuallererst darauf ab, Lachen hervorzurufen, sondern sie will Ihnen helfen souverän aus einer unangenehmen Situation herauszukommen. Komik kann da sehr hilfreich sein (Näheres → S. 137), sie ist aber nur ein Instrument, das Sie einsetzen können oder auch nicht. Denn manchmal ist es besser, auf eine humorvolle Replik zu verzichten und ganz unwitzig zu kontern. Ja, in einigen Fällen kommt nur die humorfreie Antwort in Frage.


    Das Ziel: die eigene Souveränität schützen


    Wenn es nicht darum geht, einen Lacherfolg zu ernten, worum geht es dann bei der Schlagfertigkeit? – Unserem Verständnis nach besteht das Ziel einer schlagfertigen Antwort darin, die eigene Souveränität zu behalten, auszubauen oder wiederherzustellen. In der „unangenehmen“ Situation, in der Schlagfertigkeit gefordert ist, wird unsere Souveränität bedroht. Zumindest empfinden wir es so. Ein anderer begegnet Ihnen nicht mit Respekt, sondern mit Verachtung. Er ignoriert Ihre Wünsche oder Ihre legitimen Interessen. Es wird etwas von Ihnen verlangt, dem Sie sich eigentlich nicht fügen möchten, dem Sie sich aber auch nicht ganz entziehen können.


    Wenn Sie schlagfertig reagieren, bekommen Sie die Fäden wieder in die Hand. Sie bestimmen die Situation – wenigstens soweit es Ihre eigene Person betrifft. Sie gewinnen Ihre Freiheit und Ihr Selbstbestimmungsrecht zurück.


    
      Tipp:


      Souveränität (von Lateinisch „superanus“ = überlegen): Die Fähigkeit, selbst darüber zu entscheiden, was man tun und lassen möchte. Wer seine Souveränität verliert, lässt sich von anderen steuern – gegen seine Interessen oder sogar gegen seinen Willen. Er ist unfrei.

    


    Warum ist es so wichtig, seine Souveränität zu schützen?


    Souveränität bedeutet keineswegs, dass Sie derjenige sind, der bestimmt, wo es lang geht. Auch in einer untergeordneten Position können Sie durchaus souverän bleiben und genau das tun, was man von Ihnen erwartet. Ein souveräner Mitarbeiter ist durchaus loyal und nicht unbedingt auf seinen eigenen Vorteil bedacht.


    Im Kern ist Ihre Souveränität das, was Sie als Person auszeichnet. Wenn sie bedroht ist, tun Sie gut daran, sie zu verteidigen. Das hat nichts mit Ihrem Status in einer Organisation zu tun. Vielmehr geht es um Sie als Mensch. Egal, welche Position Sie einnehmen, Sie haben einen Anspruch darauf, mit Respekt behandelt zu werden. Diesen Anspruch können Sie einfordern. Ein besonders elegantes und effektives Mittel, dies zu tun, ist eine schlagfertige Antwort.


    Etwas Bosheit muss schon sein


    Wenn Sie sich zur Wehr setzen, kann das nicht immer nur höflich und zuvorkommend geschehen. Manchmal müssen Sie sich sozusagen die Hände schmutzig machen, um etwas auszurichten. Sie müssen sich Respekt verschaffen, indem Sie den anderen heftig attackieren, seine Schwächen rücksichtslos offen legen, ja ihn der Lächerlichkeit preisgeben. Mit einem Wort, manchmal müssen Sie richtig boshaft sein. Täuschen Sie sich nicht: Diese Boshaftigkeit ist oft viel schwieriger zu mobilisieren, als man glauben mag. Vor allem im Berufsleben. Dafür gibt es gute Gründe: Schließlich zahlt es sich im Allgemeinen aus, mit seinen Mitmenschen freundlich umzugehen, sie höflich und mit Respekt zu behandeln. Auf diese Weise kommen wir auch mit Leuten gut zurecht, die uns persönlich gar nicht so angenehm sind.


    Und doch gibt es Situationen, in denen wir mit Höflichkeit nicht weiterkommen. Im Gegenteil, unsere zuvorkommende Art hindert uns daran, angemessen zu reagieren. Wir wollen Frieden und Harmonie. Und dann werden wir unvermittelt Opfer einer Provokation. Jemand wird frech, er fordert uns heraus, kränkt uns, verletzt unseren Stolz. Und dann? Was tun wir dann? Häufig gar nichts, denn wir fühlen uns wie gelähmt. Wir reagieren hilflos, weil wir nicht gelernt haben, uns angemessen zur Wehr zu setzen.


    Manchmal kommt es auch zu einer Überreaktion: Ein kleiner Nadelstich genügt, und man schlägt wild um sich. Man wird zornig oder schmiedet wüste Rachepläne. Mit Schlagfertigkeit und der begrenzten Bosheit, die Sie zum Schlagfertigsein brauchen, hat das natürlich nichts zu tun. Der Konflikt eskaliert und beide Parteien tragen den Schaden davon. Erkennen Sie nun, warum es besser ist, die eigene Bosheit zu pflegen, anstatt sie zu unterdrücken? – Nur so können Sie sie bei Bedarf dosiert einsetzen und lassen sie nicht eskalieren.


    Bosheit als Heilmittel


    Um keine Missverständnisse aufkommen zu lassen: Es geht nicht darum, ein etwas anrüchiges Verhalten, das wir gerade unter dem Namen „Frechheit“ und „Flegelei“ verabschiedet haben, durch die Hintertür wieder hereinzuholen. Vielmehr geht es darum, eine Fähigkeit zu kultivieren, die Ihnen bei der Entwicklung Ihrer Schlagfertigkeit zugute kommt: Nämlich ein scharfes Auge zu haben für die kleinen und großen Schwächen Ihrer Mitmenschen. Diese Fähigkeit ist weit weniger entwickelt, als Sie vielleicht annehmen.


    
      „Die meisten Menschen sind viel zu sehr mit sich selbst beschäftigt, um wirklich boshaft zu sein.“ (Friedrich Nietzsche)

    


    Wenn Sie wissen, wo der andere wirklich Defizite hat und wo er am verletzbarsten ist, dann wissen Sie auch, wohin Sie mit Ihren schlagfertigen Bemerkungen zielen müssen – nämlich in der Regel gerade nicht ins Schwarze hinein, wo Sie den anderen vielleicht „voll erwischen“, ihn sich aber zum Todfeind machen. Vielmehr geht es darum, die eigene Bosheit so zu dosieren, dass Sie den Angriff angemessen parieren können. Mehr nicht. Denn auf die Bosheit trifft zu, was auch für viele Gifte gilt: In kleinen Mengen kann sie wirken wie eine Medizin.


    Die doppelte Legitimation


    Nochmals: Schlagfertigkeit ist keine Flegelei. Die Bosheit einer schlagfertigen Antwort ist niemals Selbstzweck, sie muss gerechtfertigt sein. Sie bedarf sogar einer doppelten Legitimation:


    
      
        
        
      

      
        
          	
            •

          

          	
            Sie muss pragmatisch legitimiert sein: Die Schärfe, die Sie Ihrer Antwort geben, muss aus der Situation verständlich sein.

          
        


        
          	
            •

          

          	
            Sie muss ästhetisch legitimiert sein: Sie müssen Ihren Gegenkonter ein wenig „verpacken“, er darf keine plumpe Retourkutsche sein.

          
        

      
    


    Was damit gemeint ist, dürfte unmittelbar klar werden, wenn wir uns jeweils eine konkrete Situation ansehen.


    
      Beispiel: Unordnung im Büro


      Frau Frings hat ein wichtiges Dokument verlegt. Ihre Chefin, Frau Tietze, begibt sich mit ihr auf die Suche und bemerkt angesichts des allgemeinen Durcheinanders: „Frau Frings, in Ihrem Büro herrscht ja das reinste Chaos. Ich bitte Sie, halten Sie in Zukunft besser Ordnung.“ Frau Frings entgegnet versonnen: „Ach wissen Sie, wer Ordnung hält, ist bloß zu faul zum Suchen.“

    


    Diese Antwort ist nicht schlagfertig, sondern unverschämt. Denn Frau Frings fehlt die „pragmatische Berechtigung“, über die Bitte Ihrer Chefin einfach so hinwegzugehen und sie dadurch zurückzuweisen. Die Bitte erscheint schließlich nur allzu berechtigt. Wenn Frau Frings ihr nicht nachkommen möchte, braucht sie gute Gründe, die sie darlegen sollte. Doch die Situation ändert sich vollkommen, wenn wir uns vorstellen, dass alles in bester Ordnung ist, eine Kollegin ihre Nase zur Tür reinstreckt und die gleiche Bemerkung macht wie Frau Tietze. Auch wenn der Schreibtisch von Frau Frings gerade ein wenig unaufgeräumt ist, mag ihre Antwort als halbwegs schlagfertig durchgehen. Der Grund: Für die Bitte gibt es keine Berechtigung. Die Antwort von Frau Frings ist also eine etwas nettere Form zu sagen: „Kümmern Sie sich um Ihre eigenen Dinge.“


    
      Beispiel: „Sie sind vielleicht eine Pfeife”


      Der Marketingleiter, Herr Fröse, gerät bei seiner Präsentation etwas ins Stocken. Offensichtlich sind zwei Charts vertauscht worden. Sein Kollege vom Vertrieb, Herr Döhler, bemerkt: „Fröse, Sie sind vielleicht eine Pfeife.“ Fröse antwortet: „Und Sie sind die Oberpfeife, Döhler.“

    


    Der Vertriebsleiter Döhler hat sich im Ton vergriffen. Also ist Herr Fröse „pragmatisch legitimiert“, sich zur Wehr zu setzen. Schlagfertig ist seine Reaktion jedoch nicht, sondern plump, denn Herr Fröse wiederholt nur das, was Herr Döhler ihm an den Kopf geworfen hat. Um schlagfertig zu sein, muss seine Antwort einen kleinen Umweg gehen, sie braucht einen kleinen Kniff, ein Wortspiel, eine Anspielung. Sonst verpufft sie. Herr Fröse hätte zum Beispiel erwidern können: „Einverstanden, ich bin vielleicht eine Pfeife. Aber Sie sind ganz sicher die Oberpfeife.“


    Sie müssen sofort reagieren


    Wer schlagfertig kontern will, hat keine Zeit zu verlieren. Er muss unmittelbar antworten. Das gerät gelegentlich in Vergessenheit. Dabei ist das ein ganz entscheidender Punkt. Sie können eben nicht lange überlegen oder Ihre Antwort abwägen. Entweder Sie reagieren sofort oder Sie lassen es bleiben – und schweigen dazu für immer. Eine glänzende Replik ist nichts mehr wert, wenn sie zu spät kommt. Daher sind gerade Menschen mit feinem Humor oft nicht sehr schlagfertig. Sie brauchen viel zu lange, um sich etwas Passendes auszudenken. Und wenn sie doch einmal eine Pointe finden, die sie für geeignet halten, dann scheitern sie nicht selten daran, dass ihr Gegenüber die Antwort nicht versteht. „Worauf will der jetzt hinaus? Geht das gegen mich? Kann mir jemand mal erklären, was er meint?“ – Solche Fragen sind natürlich Gift für eine schlagfertige Antwort. Sorgen Sie dafür, dass sie gar nicht erst aufkommen.


    Gehen Sie geistig die kurzen Wege


    Machen wir uns nichts vor: Es sind die Menschen mit dem etwas rustikaleren Sinn für Humor, die weit schlagfertiger sind als ihre feinsinnigen Kollegen. Dafür gibt es zwei Gründe: Sie werden schneller fündig, und sie sind nicht so wählerisch. Sie haben keine Scheu, eine mittelmäßige Pointe drei-, vier-, fünfmal einzusetzen, durchaus auch in Gegenwart derselben Zuhörer. Damit sind sie vielleicht nicht die geistreichsten Humoristen, doch darum geht es ja auch gar nicht. Es geht um Schnelligkeit und um Treffsicherheit. Wobei Treffsicherheit nicht immer bedeutet, dass Sie einen Blattschuss landen müssen. Wenn wir in der Sprache der Jäger bleiben wollen: Es genügt nicht zu zielen, man muss auch den Abzug lösen.


    Gerade wenn Sie für Ihre leise Ironie geschätzt werden, dürften Sie Ihre Schlagfertigkeit beträchtlich erhöhen, wenn Sie die Ansprüche an die Qualität Ihrer Bemerkungen zurückfahren. Allgemein gilt: Perfektionismus ist fehl am Platze. Denken Sie direkt. Nehmen Sie in Ihrem Hirn die kurzen Wege. Dann sind Sie schneller am Ziel. Und was nicht weniger wichtig ist: Die anderen können Ihnen folgen.


    Schlagfertigkeit gegen Nervensägen


    Zwar ist Schlagfertigkeit in erster Linie ein Mittel zur Selbstverteidigung, wenn wir angegriffen werden. Doch gibt es auch Situationen, die für uns nicht unbedingt bedrohlich sind, in denen uns gleichwohl mit Schlagfertigkeit geholfen wäre. Zum Beispiel, wenn sich jemand bei uns anbiedern will, wenn jemand uns durch seine aufdringliche Freundlichkeit auf die Nerven geht oder wenn Sie jemand für sich vereinnahmen will. Auch und gerade dann ist es äußerst hilfreich, wenn Sie mit einer schlagfertigen Bemerkung die Dinge zurecht rücken können.


    
      Beispiel: Wie man einen aufdringlichen Bewunderer loswird


      Wie viele Wiener Berühmtheiten hatte auch der Theaterkritiker und Feuilletonist Alfred Polgar seinen Stammplatz in einem Wiener Kaffeehaus. Eine Zeitlang wurde er von einem aufdringlichen Bewunderer gequält, der regelmäßig am Tisch von Polgar Platz nahm und seinem Idol mit aufdringlicher Unterwürfigkeit auf die Nerven ging. An einem dieser Abende hielt es Polgar nicht länger aus. Er brach frühzeitig auf. Der Bewunderer beeilte sich ebenfalls zu zahlen und seinen Mantel zu ergreifen. Gemeinsam traten sie nach draußen. „In welche Richtung gehen Sie denn, Herr Polgar?“, erkundigte sich der Bewunderer beflissen. Polgar entgegnete kühl: „In die andere.“

    


    Bleiben Sie fair


    Gerade im Umgang mit Nervensägen gilt der Grundsatz der Verhältnismäßigkeit. Einen schwierigen Charakter der Lächerlichkeit preiszugeben, zeugt nicht gerade von menschlicher Größe, sondern ist abscheulich. Auf der anderen Seite müssen Sie es keineswegs dulden, wenn Ihnen jemand auf die Pelle rückt. Auch das bedeutet nämlich eine Einschränkung Ihrer Souveränität und kann nebenbei bemerkt besonders unangenehm sein, weil sich Ihr Gegenüber einfach nicht abschütteln lässt. Er ist freundlich oder unterwürfig, je nachdem, und er schreibt Ihnen vor, wie Sie Ihre Zeit verbringen, nämlich in seiner Gegenwart. Je nach Art und Ausmaß seiner Aufdringlichkeit können Sie ihn mehr oder weniger dezent darauf hinweisen, dass Sie sein Verhalten nicht sehr schätzen. Erst wenn das nicht weiterhilft, sollten Sie deutlicher werden. Wenn er sich noch immer über Ihre Wünsche hinwegsetzt, müssen Sie handeln.


    
      Tipp:


      Ihre schlagfertigen Bemerkungen sollten sich immer gegen das Verhalten richten, das Sie stört, und nicht gegen die Person.

    


    Lassen Sie sich nicht vereinnahmen


    Ihre spitze Zunge ist durchaus auch gefordert, wenn Sie jemand für seine Zwecke einspannen will. Gerade wenn Sie in führender Position tätig sind, wird Ihnen dieser Fall sicher vertraut sein. Da überschüttet Sie jemand mit Komplimenten, wendet sich mit vertraulichen Informationen an Sie oder beklagt sich ausgiebig über jemanden, den er für Ihren Gegner hält – und erwartet von Ihnen, dass Sie sich in irgendeiner Weise erkenntlich zeigen.


    Ein solches Manöver können Sie am wirksamsten dadurch durchkreuzen, dass Sie dem anderen zu verstehen geben, dass Sie seine Taktik durchschaut haben und nicht gedenken, sich darauf einzulassen. In manchen Fällen genügen subtile Andeutungen, die nur Ihr Gegenüber versteht. Das hat den Vorteil, dass beide Seiten ihr Gesicht wahren können. Unter Umständen erwerben Sie sich gerade dadurch sehr viel Anerkennung und Respekt. Mehr dazu im Trainingsteil.


    Schlagfertigkeit als Spiel


    Es gibt noch eine weitere Form von Schlagfertigkeit, eine, bei der Sie sich nicht zur Wehr setzen müssen. Wenn Sie nämlich mehr oder minder freundschaftlich „hochgenommen“ werden. Eine lustige Bemerkung, eine augenzwinkernde Anspielung, eine kumpelhafte Frotzelei – das verlangt nach einer passenden, möglichst schlagfertigen Antwort. Sie sollten mithalten, den anderen nach Möglichkeit noch überbieten können, sonst laufen Sie Gefahr als Verlierer dazustehen. Natürlich können Sie sich dem Spiel auch entziehen. Doch gehen Sie damit das Risiko ein, als humorloser Spielverderber zu erscheinen und als wenig souverän. Einen Spaß können Sie doch schon verstehen, oder?


    Alles nicht so ernst gemeint, Sie alter Idiot!


    Wir müssen unterscheiden: Zwischen der freundschaftlichen Frotzelei, bei der es darum geht, sich gegenseitig auf die Schippe zu nehmen und gemeinsam seinen Spaß zu haben, und einer unterschwelligen Wettbewerbssituation, bei der es hauptsächlich darum geht, den anderen auszustechen. Das Bemerkenswerte dabei ist, dass sich die beiden Fälle oft zum Verwechseln ähnlich sehen. Vor allem auf Außenstehende wirkt mancher Schlagabtausch ganz anders als auf die Beteiligten. Da scheinen sich zwei Leute Gemeinheiten an den Kopf zu werfen und festigen damit doch nur ihre Freundschaft und gegenseitige Wertschätzung. Gerade unter Männern ist dieses etwas rätselhafte Verhal- ten recht verbreitet. Ehrentitel wie „alter Idiot“ oder „gemeiner Betrüger“ sind da durchaus anerkennend gemeint.


    Aber das muss nicht immer so sein. Es gibt durchaus Fälle, in denen tatsächlich jemand fertig gemacht werden soll. Aber weil das auf direktem Wege nicht möglich ist, geschieht dies unter dem Deckmantel der Spaßhaftigkeit.


    Es empfiehlt sich, auf beide Fälle vorbereitet zu sein. Es ist gewiss nachteilig, wenn Sie auf eine nett gemeinte Frotzelei hin beleidigt sind. Aber ebenso sollten Sie wissen, was zu tun ist, wenn Sie jemand in eine vorgeblich spaßhafte Auseinandersetzung hineinzieht, um Ihnen Gemeinheiten zu sagen.


    Wie Sie Ihr Buch nutzen können


    In diesem Buch finden Sie insgesamt neun Lektionen, in denen Ihnen unterschiedliche Techniken und Übungen vermittelt werden, die Sie schlagfertiger machen sollen. Die Lektionen bauen aufeinander auf. Zunächst geht es um ganz grundsätzliche Dinge wie die richtige Körpersprache, den Einsatz der Stimme und die Überwindung der geistigen Blockade. Nach und nach lernen Sie verschiedene Techniken kennen, einfache, aber wirksame, witzige, diplomatische, freche und sanfte. Sie erfahren, wie Sie Wutanfällen begegnen, wie Sie Schläge unter die Gürtellinie parieren, was Sie auf ungerechtfertigte Kritik erwidern, wie Sie Ihre Zuhörer zum Lachen bringen, worauf Sie achten müssen, wenn Sie vor Publikum schlagfertig sind und was Sie tun können, um Ihre Schlagfertigkeit zu perfektionieren.


    Es empfiehlt sich, das Buch von vorn bis hinten, von Lektion 1 bis 9 durchzuarbeiten; es ist aber ebenso möglich, dass Sie sich einzelne Lektionen vornehmen, wenn Sie eine bestimmte Technik oder ein bestimmtes Thema besonders interessiert. Zu Anfang jeder Lektion erfahren Sie, was Sie in dem betreffenden Kapitel erwartet. Schließlich noch ein Wort zu den Übungen: Sie werden nur dann einen Trainingseffekt erzielen können, wenn Sie die Übungen nicht nur durchlesen, sondern wenn Sie sich die Zeit nehmen, sie tatsächlich auch zu machen. Manche der Übungen können Sie alleine durchführen, für andere brauchen Sie auch (mindestens) einen Partner. Tun Sie sich also nach Möglichkeit mit einem oder mehreren Partnern zusammen. Das wirkt disziplinierend, macht mehr Spaß und gibt Ihnen Gelegenheit, voneinander zu lernen.

  



  

    Erste Lektion: Körpersprache




    Im ersten Kapitel erfahren Sie, was Schlagfertigkeit mit Ihrer Körpersprache zu tun hat und warum es nicht ausreicht, die richtigen Sätze zu sagen. Wir beschäftigen uns mit der Körperhaltung, der Gestik, der Mimik, dem Einsatz der Stimme und dem Blickkontakt.




    Schlagfertigkeit beginnt mit der Körpersprache




    Es kommt nicht nur darauf an, was wir sagen. Mindestens ebenso wichtig ist, wie wir es sagen. Und bei dem Wie spielt die Körpersprache eine ganz entscheidende Rolle. Die Körpersprache ist sozusagen das Fundament, auf das wir unsere schlagfertige Antwort aufbauen. Wenn das Fundament wackelig ist, gerät auch der Aufbau ins Rutschen. Was Sie mit Ihrem Körper ausdrücken und was Sie mit Ihren Worten sagen, sollte miteinander in Einklang stehen. Gibt es da einen Widerspruch, so wird sich Ihr Publikum immer an das halten, was Ihr Körper zu „sagen“ hat.




    

      Beispiel: Wenn der Motivator weiche Knie bekommt




      Die Firma Wendeler steckt in der Krise; die Umsatzzahlen sind rückläufig, Kunden wandern ab. Der Geschäftsführer Heinz Küpper tritt mit einer flammenden Rede vor die Belegschaft, um ihr Mut zuzusprechen. Seine Botschaft: Gemeinsam werde man die Krise meistern. Es gebe bereits Anzeichen einer Verbesserung der Situation. Dabei hält sich Küpper mit beiden Händen am Rednerpult fest, in geduckter Haltung liest er seine Rede ab; an besonders dramatischen Stellen hebt er seine Stimme und ballt die Faust, um sie gleich darauf schlaff neben sich hinsinken zu lassen. Gegen Ende der Rede fangen seine Knie ganz leicht zu zittern an. Welche Botschaft vermittelt er wohl seiner Belegschaft? Niemand der Anwesenden ist überzeugt, dass es jetzt aufwärts geht. Manche denken: Der arme Küpper, andere fühlen sich verschaukelt: Warum erzählt der uns solche Märchen, an die er selbst nicht glaubt?


    




    Der Körper lügt nicht – zumindest nicht so offensichtlich




    Mit unserem Körper senden wir ständig Signale aus. Häufig sind wir uns dieser Signale gar nicht bewusst. Teilweise sind sie auch der bewussten Kontrolle entzogen. Wenn sich Schweißperlen auf Ihrer Stirn bilden, sich Ihr Puls beschleunigt oder wenn Sie rot werden, dann geschieht dies einfach mit Ihnen – möglicherweise sogar gegen Ihren Willen. Wenn Sie versuchen, diese unwillkürlichen Körpersignale zu unterdrücken, und gegen sie ankämpfen, so kann die Sache nur schief gehen. Ihr Körper verrät Sie, ob Sie wollen oder nicht.




    Körpersprache ist etwas ganz Fundamentales, sie ist ursprünglicher als alles, was wir mit Worten ausdrücken. Daher ist sie auch überzeugender. Wenn Ihnen jemand mitteilt, er sei „zutiefst erschüttert“, so werden Sie ihm keinen Glauben schenken, wenn sein Körper nicht dieselbe Botschaft aussendet. Auch wenn er im Ausdruck neutral bleibt, werden Sie ihm die Sache nicht recht abnehmen. Wenn er hingegen gar nichts sagt und einfach nur in sich gekehrt zu Boden starrt, so muss er Ihnen vermutlich seine Erschütterung gar nicht sprachlich mitteilen, damit Sie wissen, was mit ihm los ist.




    Kein Zweifel, die Körpersprache ist glaubwürdiger. Und doch kann man auch mit dem Körper lügen oder zumindest etwas vortäuschen. Die Sache ist etwas langwieriger und komplizierter, aber es funktioniert. Sonst gäbe es keine Schauspieler und keine erfolgreichen Hochstapler. Denn wer mit Worten lügen will, muss mit dem Körper anfangen. Uns geht es aber nicht ums Lügen, sondern um einen überzeugenden Ausdruck dessen, was wir sagen wollen. Und da können wir unserer Körpersprache durch ein paar kleine Kniffe aufhelfen.




    

      Tipp:




      „Es ist schwieriger, vorhandene Gefühle zu verbergen, als nicht vorhandene vorzutäuschen.“ – La Rochefoucauld.


    




    Alles eine Frage der Haltung




    Wie wir bei den anderen ankommen, das entscheidet sich bereits durch unsere Körperhaltung. Wer mit verschränkten Armen vor seinen Zuhörern sitzt und sie zu einer „lebhaften Diskussion“ auffordert, darf sich nicht wundern, wenn sie ausbleibt. Denn die verschränkten Arme signalisieren: Ich blocke ab.




    Auf der anderen Seite wirkt jemand einladend, der mit offenen Armen auf uns zugeht (wie es die Showmaster im Fernsehen tun). Was aber das Erstaunlichste ist: Durch die Haltung, die wir einnehmen, beeinflussen wir nicht nur die Art, wie uns die anderen wahrnehmen, vor allem nehmen wir auch Einfluss auf uns selbst, wie wir uns fühlen, wie wir die Situation erleben und welche Gedanken uns durch den Kopf gehen.




    Wie sich äußere und innere Haltung gegenseitig beeinflussen




    Welche Gefühle wir haben, bringen wir durch unsere Körpersprache zum Ausdruck. Es ist aber auch umgekehrt: Unsere Haltung wirkt auf unser inneres Erleben zurück. Sie kennen das vielleicht aus Stress- Situationen:




    Sie sind verunsichert, Ihr Körper spannt sich an, Ihr Atem wird flacher, Ihr Mund wird trocken, Sie fühlen sich elend, Sie sollen etwas sagen, bringen kaum etwas heraus, Ihre Stimme ist brüchig, das erschreckt Sie noch mehr und verstärkt Ihren Stress. Sie kommen einfach nicht aus dieser Spirale des Elends heraus.




    Auf der anderen Seite gibt es aber auch eine Spirale des Gelingens. Es geht Ihnen gut, Sie treten selbstbewusst durch die Tür, die anderen geben Ihnen zu verstehen: Ja, den halten wir für selbstbewusst. Das macht Sie sicherer. Sie reden mit fester Stimme, äußern mit der größten Selbstverständlichkeit Dinge, die Ihnen vorher nie eingefallen wären. Sie halten sich für überzeugend und Sie sind es auch. Und weil Sie es sind, halten Sie sich für noch überzeugender und bringen das wiederum zum Ausdruck. Daraus ergibt sich eine Aufwärtsbewegung:




    

      [image: image]




      Äußere und innere Signale verstärken einander und können bewirken, dass wir über uns hinauswachsen


    




    Die Kraft des positiven Ausdrucks




    Der Zusammenhang zwischen Ausdruck und Gefühl ist vielfach beschrieben worden und wird sogar therapeutisch genutzt. Wenn wir lächeln und zwar richtig, also nicht unser Höflichkeitslächeln aufsetzen, dann zeigt dieses Lächeln nicht nur an, dass wir guter Stimmung sind, sondern es löst gleichzeitig positive Gefühle aus. Die Blutgefäße weiten sich, die das Hirn mit Sauerstoff versorgen, die Stirn entspannt sich, wir sind freier in unserem Denken, unser geistiger Horizont weitet sich. Tatsächlich gibt es eine „Therapie des bewussten Lächelns“, die auf natürliche Weise Stress überwinden hilft. Wer sich ängstlich, nervös oder blockiert fühlt, der soll ganz bewusst lächeln und regelmäßig seine Mundwinkel nach oben ziehen. Wissenschaftler vermuten, dass es eine Verbindung zwischen bestimmten Muskelaktivitäten und entsprechenden Hirnzentren gibt. Anders gesagt: Wenn Sie schlechter Stimmung sind, können Sie Ihre Laune einfach dadurch verbessern, dass Sie Ihre äußere Haltung, Ihren Ausdruck verändern. Vorausgesetzt, dass Sie das überhaupt wollen.




    Der Effekt hat weitreichende Konsequenzen für unser Thema. Bevor Sie weiterlesen, sollten Sie es einmal an sich selbst ausprobieren. Mit der Übung „Facebuilding“, ein Begriff, der auf den Humoristen René Schweizer zurückgeht.




    

      Übung: „Facebuilding“




      Ziehen Sie Ihre Mundwinkel auseinander und zwar beide weit nach oben. Ganz so, als ob Sie übertrieben lächeln oder breit grinsen wollten. Ihre Lippen werden sich öffnen. Bleiben Sie ein paar Sekunden so. Mittlerweile hat sich die Ader, die zwischen Jochbein und Stirn verläuft, prall mit Blut gefüllt. Das können Sie mit dem Finger erfühlen. Das Blut wird kurzzeitig im Gehirn zurückgehalten und erzeugt eine Welle angenehmer Gefühle. Wenn Sie alles richtig gemacht haben, müsste das bei Ihnen jetzt auch so sein. Ist das so? Herzlichen Glückwunsch!




      Nun ziehen Sie Ihr Gesicht zusammen, senken Sie die Mundwinkel leicht nach unten, verengen Sie die Augen und heben Sie die inneren Teile der Augenbrauen etwas an, so dass die Brauen gespannt sind und sich an der Nasenwurzel eine Falte ergibt. Halten Sie diesen Gesichtsausdruck einen Augenblick lang fest. Wie geht es Ihnen nun?


    




    Was Sie mit einer Haltungsänderung bewirken können




    Mit dieser Übung haben wir schon etwas vorgegriffen auf den mimischen Ausdruck. Doch ist es bei der Körperhaltung im Prinzip derselbe Sachverhalt. Nehmen Sie eine sichere Haltung ein, so werden Sie auch innerlich sicherer. Hocken Sie hingegen zusammengesunken auf einer unbequemen Sitzbank, dann dürften Sie es schwer haben, sich zur Wehr zu setzen. Ihnen fehlt buchstäblich der sichere Stand. Wie stark die Körperhaltung Ihre Schlagfertigkeit beeinträchtigt, das können Sie am eigenen Leib erspüren. Indem Sie nämlich Ihre Körperhaltung ändern, sobald Sie angegriffen werden und schlagfertig kontern möchten. Sie sitzen mit übereinandergeschlagenen Beinen auf einem Stuhl, kehren dem „Angreifer“ den Rücken zu, sodass Sie Ihren Hals verdrehen müssen, um zu antworten? Dann stehen Sie auf, stellen sich frei in den Raum, so dass Sie Ihrem Gesprächspartner direkt gegenüberstehen. Und nun erst geben Sie Antwort. Egal, was Sie jetzt sagen. Allein die Tatsache, dass Sie sich erhoben haben und dem anderen „auf gleicher Augenhöhe“ antworten, wird sich bereits auf die „Schlagkraft“ Ihrer Antwort auswirken. Auch das können Sie direkt ausprobieren.




    

      




Hier können Sie "Schlagfertigkeit" sofort kaufen und weiterlesen:

Amazon

AppleiBookstore

buchhandel.de

ebook.de

Thalia

Weltbild

Viel Spaß!
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