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TOP-TRAINER

Welche Anforderungen werden heute an
Manager gestellt? Was verlangen die
Unternehmensleiter ihrerseits von den
Mitarbeitern? Wie sieht erfolgreiche
Kommunikation im Beruf aus? Wie
wird aus einer ldee ein erfolgreiches
Produkt? Fragen, auf die international
anerkannte Experten wie der
amerikanische Bestsellerautor Stephen
R. Covey, der Leiter des St. Gallener
Management-Zentrums Fred d
Malik, die Kommunikationstrainerin
Elisabeth Bonneau und der
Verkaufsprofi Rolf H. Ruhleder
Antworten geben.

Lesen Sie heute: Rolf H. Ruhleder

Herbert Wehner (SPD) am 26 April 1972

im Bundestag: ,,Sie reden, als hdtten Sie

Theaterrezensent werden wollen."

Baron von Wrangel (CDU): |, Theaterre-
zensent ist ein ehrenwerter Beruf."

Wehner: , Deshalb sind Sie es auch
nicht geworden.”

VON ROLF H. RUHLEDER

in junger Sekretdr suchte das
Arbeitszimmer des Geheimen
Rates Goethe auf, um ein
Schriftstick zu tberbringen.
Im Vorzimmer traf er auf Ek-
kermann. ,,Wo ist Goethe?" fragte er die-
sen. Goethe, der vom Nebenzimmer aus
zuhdrte, war verdrgert iiber diese saloppe
Wortwahl. Er betrat den Raum und sagte
mit strenger Stimme: ,Fir Sie, Herr Se-
kretdr, Herr von Goethe!" Der Gertigte
antwortete in respektvollem Ton: ,Nie-
mals, Euer Exzellenz, horte ich, dafl von

einem Herrn Cisar oder Herrn Homer

gesprochen wurde!" Ist dies nicht ein
beeindruckendes Beispiel fiir Schlagfer-
tigkeit?

Warum nur kommen wir oft in Situa-

tionen, in denen wir uns so vor dem Kopf

gestoBen und aus dem Takt gebracht fiih-

len, daB uns einfach keine gute Antwort
einfillt? Hinterher, ja, da konnen wir

durchaus eine souveridne, selbstbewufte,

elegante Entgegnung formulieren. Aber
im passenden Moment vermissen wir

schmerzlich den befreienden Geistesblitz
- und drgern uns iiber uns selbst.
Von Sir Winston Churchill wird er-

zahlt, daB er sich bei seinen Reden Zwi-
schenrufer bestellte.
Verbalattacken schon im Vorfeld - und

So kannte er die

vorbereiten. Auf diesem Wege war es
Schlagfertigkeit unter Beweis zu

verschlossen. Was konnen wir also tun,
um einen negativen Verbalangriff zu mei-
stern? Zunichst einmal
stets um eine positive Mimik bemiihen -
auch wenn es schwer fillt.
ches Lacheln entscharft jede Lebenslage.
In manchen Situationen - besonders bei
unflitigen Attacken - kann es hilfreich
sein, sich in voller Hohe aufzubauen und
mit dem Angreifer intensiven Blickkon-
takt aufzunehmen. Danach - Schweigen!
Dies verunsichert ihn fast immer ganz
erheblich, denn in der sich ausbreitenden
Stille ruhen die Blicke aller Anwesenden
auf ihm. Dies ist sehr viel wirkungsvoller,
als sich auf die Ebene des Gegners zu
und sich auf einen Streit ein-

Dennoch  bewundern  wir
die nie um eine passende Antwort ver-

Schmidt und Gerhard Schroder zum Bei-
spiel. Doch ist es wirklich immer nur
Naturtalent? Gibt es keine Strategien, die
sich diese glinzenden Rhetoriker ange-
eignet haben? Und gilt nicht auch hier:
,,Ubung macht den Meister"?

fertigkeit gehort immer eine gewisse Por-

nachdenke, was die Anderen von mir hal-
ten konnten, wenn ich das Risiko nicht
eingehen mochte, auch einmal daneben
zu treffen und mich dem Spott des Um-
felds preiszugeben, niitzen auch die aller-
besten Methoden nichts.

Treffen konnen uns verbale Attacken
nur, wenn wir die Werteskala des An-
greifers annehmen. Wenn wir auch fiir
falsch, unmoralisch, unangemessen hal-
ten, was er uns vorgibt. Stellen wir den
Sachverhalt jedoch so dar, als sei er ganz
normal, positiv, gingige Praxis, dann ver-
pufft der Angriff. Rechtfertigen wir uns,
landen wir immer in der Defensive. Wir
konnen uns ein Repertoire von Standard-
antworten zulegen, die in den meisten
Fillen passen. So zum Beispiel: ,Das ma-
che ich immer so“, ,Kommen Sie damit
nicht klar?", ,Ist das nicht beeindruk-
kend", ,Ich finde das toll", ,Das ist Ihr
Problem, nicht meines". Danach wird
keine weitere Erkldrung abgegeben.

Wenn jemand in ihren Augen Unsinni-
ges von sich gibt und Sie sicher sind, das
die Mehrzahl der Anwesenden dies eben-
so sieht, eignet sich die Entgegnung: ,Er
kennt sich wirklich gut aus". Natiirlich
konnen Sie auch, bei vollig klarer Sach-
lage, entgegnen: ,Das wundert mich, es
verhilt sich folgendermafen".

Freundliche Zustimmung ist - beson-
ders bei Attacken gegen Ihre Person -
meist ein probates Mittel. Thre Freundin
spricht Sie an: ,Du hast aber zugenom-
men." Sie entgegnen: ,Ja, mir geht's auch
richtig  gut, bin  rundum  gliicklich!"
Schon haben Sie ihr den Wind aus den

Nie mehr sprachlos

Winston Churchill bestellte sich zu seinen Reden Zwischenrufer. So konnte er

geistreiche Antworten gezielt vorbereiten - doch es gibt auch andere Moglichkeiten,

schlagfertig zu reagieren
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Defensive.
Rolf H. Ruhleder

Segeln  genommen. Sie konnen einen
Nachteil auch geschickt in einen Vorteil
verwandeln. Den Vorwurf der Gewichts-
zunahme parieren Sie: ,,Wir sind ja nun
beide schon etwas ilter, ich achte darauf,
nicht zu viel Pfunde =zu verlieren, die
Falten im Gesicht erscheinen dann sehr
viel tiefer."

Stellen Sie eine Riickfrage oder lassen
Sie definieren, gewinnen Sie an Zeit und
Ihr Gegner wird zu schnellem Handeln
gezwungen. Fragen Sie beispielsweise:
»Wie sihe die Losung denn Ihrer Mei-
nung nach aus?", so haben Sie den An-
greifer erst einmal beschiftigt. Eine ele-
gante Moglichkeit ist es auch, den An-
griff  bewufit falsch zu verstehen oder
ihn in Threm eigenen Sinn zu interpre-
tieren. Auch durch eklatante Ubertrei-
bungen konnen Sie dem Provokateur
den Wind aus den Segeln nehmen: ,Dei-
ne Frauen werden auch immer jinger" -
Antwort: ,,Sicher doch, ich stehe jeden
Tag regelmidBig bei Schulschluf vor der
Schule."

Geben Sie auf eine Attacke eine ab-
solute Nonsensantwort, verwirren Sie Thr
Gegeniiber ganz erfolgreich. Die Frage:
,Irinken Sie immer soviel Alkohol?" Und
Sie sagen: ,Mein neues Auto hat einen
hoheren Benzinverbrauch als ich dach-
te." Sie konnen einen Vorwurf auch ins
Gegenteil verkehren: ,Wer hat schon
gern mit einem Macho wie Ihnen zu tun?"
Antwort: ,,Wire Thnen ein Softie, der nie
einen eigenen Entschluf fassen kann,
denn lieber?" Fiihren Sie den Angreifer
vor: ,Ich kann mir nicht vorstellen, daf}
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Ihr Beitrag zur Kldrung des Sachverhalts
von Bedeutung ist" Replik: ,Vertagen
wir Ihre Frage auf spéter".

Zweifeln Sie doch ruhig einmal die
Kompetenz Thres Gegeniibers an: ,,Glau-
ben Sie wirklich, daB Sie {iber diesen
Sachpunkt ausreichend genug informiert
sind, um mitreden zu kénnen?"

Natiirlich  kénnen Sie von hdoheren
Werten sprechen: Ehre, Vaterland, Ethik
und Moral - auch so dringen Sie Ihren
Gegner in die Defensive. Ebenso bringt
Thnen das passende Zitat zur rechten Zeit
Pluspunkte, Sie konnen auch eine fremde
MeinungsduBlerung  vorbringen, wenn sie
allgemein Gewicht hat.

Eine Methode, die Thnen aus vielen
schwierigen ~ Situationen heraushilft, ist
die der Ich-Botschaften. Sie zeigen Be-
troffenheit und sagen: ,Dies {iiberrascht
mich nun sehr" oder ,ich fiihle mich von
Threr Anschuldigung tief getroffen", ,ich
verstehe nicht, warum Sie mir das vor-
werfen".

Patentrezepte gibt es sicher nicht. Eine
positive Grundeinstellung ist von groBem
Vorteil. Wir sollten uns selbst nicht zu
ernst nehmen und hin und wieder auch
iiber uns selber lachen kénnen. Wir brau-
chen auch schon ein wenig Courage, um
witzig und vielleicht auch manchmal ein
wenig respektlos zu kontern. ,,Schlag-
fertigkeit" heilt ja im wortlichen Sinne
,die Fahigkeit zum Schlagen" zu haben.
Und da ist es unvermeidlich, auch ab und
zu einmal anzuecken. Doch trauen Sie sich, denn
ohne Risiko gibt es auch keinen Erfolg.



