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Souveran bel Kritik, Einwanden und Verbalattacken

Nie wieder sprachlos

von Ingo Vogel, Esslingen

Auch wenn es nur alle Jubeljahre vorkommt: Die Angst sitzt
verdammt tief, durch Kritik, Einwande oder gar unfaire ver-
bale Angriffe anderer blof3gestellt zu werden. Gerade dann,
wenn dies nicht unter vier Augen geschieht, sondern auch
noch in grolRerer Runde - z.B. der Chef einen vor den versam-

melten Kollegen kritisiert.

Was befrchten wir, wovor haben
wir solche Angst? Peinliche
Sprachlosigkeit ist es, die uns
meist adlein bei kurzen Gedanken
daran die Schweil3perlen auf die
Stirn treibt.

Das muss nicht sain...

Es i Montagmorgen um 9.30
Uhr: Verkdufer Mller geht, in
Gedanken noch im schonen
Wochenende, mit der frisch
gebrihten Tasse Kdfee ins Konfe-
renzzimmer. Die wochentliche
Abteilungsbesprechung steht an.
Nichts besonderes. Reine Routi-
ne, dem Chef einfach 45 Minuten
zuhdren und Recht geben, denkt
Miller und nimmt auf senem
Lieblingsstuhl platz.

Funf Minuten Zahlen und Fak-
ten, Muller ist ein wenig abwe-
$d was sch schlagartig 8ndert,
as er seinen Namen hort. ,,Ml-
ler", so Abteillungdeiter Richter
vor den anwesenden 12 Kollegen
»3e dnd ja noch vie inkompe-
tenter as ich sowieso schon
dachte" hort er ihn noch sagen.
»Was haben Se dazu zu sagen?'
Bums, das hat gesessen! Der
Blutdruck steigt, das Herz rast,
wirre, ungeordnete Gedanken
jagen Miller durch den Kopf.
Dann passiert es. Miller will
vieles, am Besten alles auf ein-
mal sagen: Rechtfertigungen,
Begrundungen ... - jedoch blei-
ben Ihm die Worte im Hals
stecken. Die Sekunden verge-
hen wie Stunden, die Runde
schaut ihn an, Muller merkt,
dass er rot wird. Als er sich end-
lich wieder ein wenig gefasst
hat, etwas zu seiner Rechtferti-
gung sagen will, ist Abteilungs-
leiter Richter langst bei einem
anderen Thema. Der unfaire
Vorwurf der Inkompetenz bleibt
wie Honig an ihm kleben.

Jeder kennt diese Situationen,
die meisten firchten sie: Eine
plétzliche verbale Attacke, eine
provozierende Aulerung oder
Behauptung und man ist
sprachlos, es fehlen die Worte!

Woran liegt es wohl, dass es den
meisten Menschen immer wie-
der aufs Neue so ergeht? Wel-
che Mdglichkeiten gibt es, um

auch dann sicher und souveran
zu bleiben, wenn es

einen einmal so richtig kalt
erwischt hat?

In vielen Félen ruhrt diese
spontane,  Situationsgebundene
Sprachlosigkeit daher, dass der
Gespréchspartner bzw. Provo-
kateur beim Gegeniber voll ins
Schwarze getroffen hat: Er hat
ihn emotional attackiert, seine
Ehre, Kompetenz oder Glaub-
wirdigkeit in Frage gestellt -
und dies tut doppelt weh, wenn
es vor anderen passiert.

Der Getroffene nimmt es per-
sonlich, oft werden Selbstzwei-
fel und Schuldgefiihle geweckt,
die Angst vor peinlichem,
offentlichem Versagen ist plétz-
lich da. Was bleibt ist dann nur
die Wut, Rat- oder eben auch
Sprachlosigkeit. In jedem Fall
negative Emotionen, ein siche-
rer Garant fir innere Turbulen-
zen und schlechte Entscheidun-
gen. Klare Gedanken und
gezielte Reaktionen sind dann
fast unmoglich. Sind diese
negativen Situationen von vorn-
herein sicher vermeidbar?

Wohl kaum, denn niemand
weil3, was in den Kopfen ande-
rer Menschen vor sich geht. Oft
wurden diese selbst sogar kurz
zuvor unbewusst und ohne
Absicht blofRgestellt und ver-
letzt. Wir haben aso oft keinen
Einfluss darauf, dass etwas
(unangenehmes) passiert - wir
haben jedoch grofen Einfluss
auf unsere Reaktion. Wir allein
entscheiden Uber das Ergebnis.
Und eines steht fest: Das wirk-
lich unangenehme Gefiihl, rat-
und sprachlos dazustehen, 1asst
sich vermeiden. Souveranitét
beziehungsweise Schlagfertig-
keit ist nicht angeboren, son-
dern von jedermann leicht
erlernbar.

Zwei wichtige Faktoren spielen
eine Rolle: Zunéchst einmal,
die Provokation nicht person-
lich zu nehmen. Das hat mit
einer gewissen Leichtigkeit und
viel, Toleranz gegeniiber ande-
ren Menschen und Meinungen
zu tun. Und mit der Gewissheit;
dass man meist nicht als Person
angesprochen  ist,  sondern
lediglich as Sindenbock fur
fremde Stimmungen, Selbst-
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zweifd oder sogar Unsicherheit
herhalten sollen. Dies zu wissen
ist der erste Erfolgsfaktor.

Der zweite Trumpf liegt in der
Vorbereitung. Wie vidl ist 3 mal
37? Die Antwort ist einfach. Und
genau das ist es, was in diesen
heiklen Momenten z&hlt: Ein-
fache, intuitiv abrufbare ,Not-
rezepte'. Um Zeit zu gewinnen
und klare Gedanken zu ent-
wickeln, ohne sprachlos zu wir-
ken. Wertvolle Zeit, um sich zu
sammeln, vorauszudenken und
die passende Antwort zu finden.
Genau darin liegt die Ursache
fur haufiges Versagen: Viee
Menschen  versuchen, nach
einer solchen Attacke auch noch
spontan geistreich zu reagieren.
Das ist meist zum Scheitern
verurteilt, denn wir sind in die-
sem Moment nur selten zu kla-
rem Denken fahig.

Die Gedanken kreisen ziellos
umher, wir snd emotiona
betroffen und blockiert. Umso
mehr muss alles, was wir jetzt
vorhaben, mit der gréliten
Leichtigkeit abrufbar sein. So,
wie das Ergebnis von 3 mal 3.
Wie konnen wir die wertvolle
Zeit gewinnen, die wir so drin-
gend brauchen? Durch einfach
strukturierte, leicht zu merken-
de (Gegen-)Fragen beziehungs-
weise Antworten, die immer
passen und unser Gegeniiber
garantiert erst einmal beschéfti-
gen, z.B.:

- Wie bitte?"

-Wie meinen Sie das?"

-Wie daf ich Sie verstehen?"
»Wie kommen Sie darauf?"

Auf diese oder &hnliche Fragen
hat das Gegentiber immer erst
einmal zu antworten, denn wir
hinterfragen seine Aussage und
verlangen eine  sachliche
Begrindung. Das bedeutet: Wir
haben Zeit, um Uber diese Aus-
sage nachzudenken und uns die
nachsten Worte zurecht zu
legen. Dennjetzt kommt es dar-
auf an, wie der Chef diesma
reagiert. Fallt seine Antwort
einigermallen  sachlich  und
nachvollziehbar aus, dann ist es
fir ale Betelligten am besten,
wieder zur Tagesordnung Uber-
zugehen. Bleibt er hingegen bei
seinem provozierenden, person-
lich angreifenden und verlet-
zendem Verhalten und antwor-
tet etwa

,Das werde ich lhnen doch
nicht begrinden. Jeder weil3
es!", dann ist die nachste Reak-
tion angebracht: ,Sind Sie
sicher?' oder ,Wer ist denn
jeder?'. Spétestens auf diese
Frage muss er vernunftig rea-
gieren, um sich nicht selbst zu
disgualifizieren und blof3zustel-
len.

Zwei kleine Fragen verschaffen
uns wertvolle Zeit und Luft. Wir
spidlen den Ball immer sanft



dem anderen zu, besch&ftigen
ihn, bringen ihn in Zugzwang.
Er muss begriinden und reagie-
ren, nicht wir.

Wenn wir beim Provokateur so
richtig fur Verwirrung und
Unverstdndnis sorgen bezie-
hungsweise  seine  Verba
lattacke ad absurdum fuhren
wollen, dann ist die Uberzeich-
nung sehr wirkungsvoll: Die
provozierende AuRerung wird
aufgegriffen,  bestdtigt  und
sogar verstérkt: Wir antworten,
kombiniert mit einem Lécheln
und festem Blickkontakt: ,Ja’,
»Stimmt!”, | Genau!", ,Darauf
lege ich grof3en Wert!". Danach
ein selbstversténdlicher Blick in
die Runde: Wer glaubt ihnen
dies schon? Die AuRerung des
Provokateurs wird automatisch
ins Humorvolle beziehungswei-
se Lé&cherliche gezogen. Diese
Strategie ist mit Vorsicht zu
geniefen.  Denn  natdrlich

besteht die Gefahr, dass sich der
Gespréchspartner, aufgrund sei-
ner Ohnmacht, seinerseits pro-
voziert fuhlt. Die Uberzeich-
nung ist dann ein guter Weg,
wenn die zuvor beschriebenen
Mittel nicht helfen oder wenn es
wichtig ist, dem Gegentiber ein
fur alle Mal Einhalt zu gebieten.
Fazit: Schlagfertigkeit ist kein
Hexenwerk. Was z&hlt st
Humor, Toleranz und ein gewis-
ses Mall an  Gelassenheit.
Leichter gesagt als getan? Mit-
nichten: Das Wissen um die
jederzeit  leicht  abrufbaren
.Notrezepte" sorgt genau fir
die Leichtigkeit und Souverd
nitét, die zahlt.

Seminarbox: Der Autor veran-
staltet u.a. zu diesem Thema am
19.-21. Juni 2006 in Berlin das
Seminar ,Rhetorik Intensiv -
souverdn durch PowerSprache”

Weitere Infos zur Veranstal-
tung: iv@ingovogel.de oder
www.ingovogel.de

Das chhtlgste zur ,,Schlagfertigkeit
nochmals im Uberblick:

Souverinitiit und Schlagfertigkeit bei verbalen Attacken

1. Nehmen Sie provokante, beleidigende oder bloBistellende
AuBerungen nie personlich! Lachen Sie dariiber, denn Sie fal-
len auf solche Mandéver einfach nicht mehr herein. Sie haben
ab sofort pfiffige Antworten parat, mit denen der andere nicht
rechnet und die ihn in Zugzwang bringen.

2. Schauen Sie Ihr Gegeniiber an, reagieren Sie darauf mit

= Fragen: .»Wie meinen Sie das?, ,.Sind Sie sich
sicher?".
So gewinnen Sie auf jeden Fall erst einmal Zeit und der ande-

re muss seine Aussage wiederholen oder begriinden.

~Wie bitte?*,

= verwirrenden bzw. provozierenden Aussagen: Jal®,
HStimmt!™, [ ,Genau!” | Darauf lege ich groBen Wert" oder ,.Ich
wollte mich Thnen gerne anpassen!*

Sie werden sehen: Ihr Gegeniiber ist wie angewurzelt, fas-
sungslos aufgrund Threr ,spontanen® Reaktion. Darauf folgt
meist allgemeines Gelichter (zu lhren Gunsten!) oder der Pro-
vokateur sucht entnervt oder auch respektvoll das Weite, Das-
selbe gilt librigens fiir unfaire oder unsachliche Kritik.






