
Checkliste: 
Diabolische Angriffe abwehren 

So wehren Sie unfaire Angriffe souverän ab!

 Lassen  Sie  sich  nicht  mehr  abwürgen  und  unterbuttern!  Die  meisten
Gesprächsstrategien  und  -taktiken  lassen  sich  unter  zwei  Oberbegriffen
zusammenfassen: unterbuttern und abwürgen (die Grenzen sind fließend). 

 „Abwürgen“ bedeutet, den eigenen Redeanteil auf Kosten der Gesprächspartner
zu  erhöhen  und  ihnen  das  Wort  abzuschneiden.  Schlagwörter:  vielreden,
monologisieren,  dampfplaudern,  ausweichen,  unterbrechen,  das  Wort
abschneiden, zwischenrufen, Ideen blockieren. 

 „Unterbuttern“  beinhaltet  alle  rhetorischen  Techniken  und  Tricks,  um seinen
Standpunkt  durchzusetzen.  Schlagwörter:  nicht  zur  Geltung  kommen  lassen,
Druck  ausüben,  ablenken,  zuschieben,  überreden,  aufzwingen,  unterjubeln,
unterordnen, beeinträchtigen, überrumpeln.  

 Installieren Sie ein zuverlässiges Abwehrsystem gegen diabolische Angriffe!
Grundvoraussetzung für eine wirksame Abwehr ist der Mut zum Widerspruch und
der feste Wille, sich in Zukunft  nicht mehr manipulieren zu lassen. Folgendes 4-
Stufen-System hat sich gegen rhetorische Angriffe bewährt:

 1. Stufe: Wissen. Machen Sie sich mit den wichtigsten diabolischen Techniken
und  deren  Grundlagen  vertraut!  Die  meisten  diabolischen  Strategien  und
Taktiken  sind  offenkundig  negativ  oder  scheinbar  positiv  (oft  werden  beide
Richtungen eingeschlagen). Beispiele für

- offenkundig  negative  Verhaltensweisen: drohen,  verunsichern,  lügen,
erpressen, beleidigen, mobben, ablenken, verdrehen, übertreiben, verschweigen,
provozieren.

- scheinbar positive Verhaltensweisen: loben, schmeicheln, Gemeinsamkeiten
herausstellen, Freundlichkeit vorspielen.

 2.  Stufe:  Mental  vorbereiten.  Rüsten  Sie  sich  mental  gegen  diabolische
Angriffe!  Es  ist  leicht,  Empfehlungen  zur  Abwehr  unfairer  Angriffe  zu  geben.
Schwieriger  ist  es,  zu  erkennen,  dass  es  sich  dabei  nicht  um  andressierte
Sprüche  handeln  darf.  Es  geht  vielmehr  um  eine  Überzeugung  und  ein
konsequentes Verhalten, welches von innen heraus gesteuert wird. Alles Andere
ist  ein  Kartenhaus.  Schärfen Sie  Ihre Wahrnehmung und trainieren Sie  Ihren
Verstand in alltäglichen Situationen (z.B. in der Warteschlange im Supermarkt, in
Amtsstuben, im Restaurant).
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 Dritte Stufe: Erkennen - die richtigen Antennen. Misstrauen Sie Ihrer spontanen
Reaktion!  Noch  gefährlicher  als  offensichtliche  Angriffe  ist  die  Waffe  der
unterschwelligen Manipulation. Lernen Sie, auf die Warnsignale zu achten, die
Ihnen Ihr  Körper  sendet,  wenn bspw.  ein  Vorschlag „logisch“  und „vernünftig“
klingt und Sie dazu gedrängt werden, ihm sofort zuzustimmen.

- Hören Sie bei offensichtlichen Manipulationsversuchen auf die Signale aus dem
Bauch: Wir stimmen eines Sache oder einer Vorgehensweise zu, obwohl unser
Bauch uns sagt, dass wir das gar nicht wollen (Beispiel: Haustürverkäufer). 

- Achten Sie bei weniger offensichtlichen Manipulationsversuchen auf die Signale
aus  dem  Herzen:  Wir  nehmen  unsere  Gefühle  zu  einem  Sachverhalt
Sekundenbruchteile  vor  unserer  rationalen  Bewertung  wahr.  Registrieren  Sie
diese erste Gefühlsregung und stellen Sie sich die Schlüsselfrage: „Bei dem, was
ich jetzt weiß - würde ich das selbe in Zukunft noch einmal tun?“

(Hinweis:  „Aus  dem  Bauch/Herzen“  sind  Metaphern.  Tatsächlich  kommen  die
Signale aus dem Gehirn.) 

 Vierte  Stufe: Umsetzen  -  geeignete  Abwehr-  und  Angriffsmaßnahmen.  Die
folgenden Tipps und Techniken helfen Ihnen, sich gegen 90 % des diabolischen
Instrumentariums wirksam zur Wehr zu setzen. 

 Bleiben  Sie  ruhig,  freundlich  und  gelassen!  Wer  seine  Emotionen  nicht
kontrollieren kann, ist stets der zweite Sieger - er verliert sein Gesicht. Lassen Sie
sich nicht durch Aggressionen, Unfreundlichkeit oder Belehrungen irritieren.

 Der größte Feind der Diabolischen Rhetorik ist die Analyse! Erweitern Sie Ihr
Wissen, um typisch diabolische Strategien und Gesprächsmuster in der jeweiligen
Situation  leichter  zu  erkennen.  Meist  dient  das  Gesprächsverhalten  unfairer
Rhetoriker,  um die Situation zu beherrschen und die Aufmerksamkeit auf sich zu
ziehen. 

 Mehr fragen statt sagen!  Wer richtig fragt,  der führt  das Gespräch. Wer viel
redet, bietet viel Breitseite. Halten Sie Ihr Wissen und Ihre Meinung bei Gesprächen
so  lange  wie  möglich  zurück!  Antworten  Sie  auf  unfaire  Fragen  Ihrer
Gesprächspartner  nicht  direkt,  sondern  ausweichend  oder  mittels  Rückfragen.
Selbst Fragen zu stellen ermöglicht es Ihnen, den Gesprächsfaden jederzeit in der
Hand zu behalten. 

 Wehren Sie sich mit Hilfe professioneller Frage- und Gesprächstechniken:

 Heben Sie das Gespräch durch Rückfragen auf die Sachebene zurück:

„Wie meinen Sie das?“

„Welche Lösung haben Sie hier anzubieten?“

„Was genau verstehen Sie darunter?“ (Präzisierungsfragen)
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 Begegnen Sie persönlichen Angriffen mit der 3-T-Technik:

- Touch (bewerten):  „Killerphrasen  bringen  uns  nicht  weiter.  Bleiben  Sie  bitte
sachlich.“

- Turn (überleiten): „Kehren wir zum Ursprungsthema zurück.“

- Talk (vertiefen):  „Ich  hatte  die  Auswirkungen  dieser  Maßnahme  bereits
geschildert. Was können Sie dazu beitragen, um...?“

 Liefern  Sie  bei  Unterstellungen  und  ungerechtfertigter  Kritik  eine
Gegendarstellung! Die  Gegendarstellung  ist  eine  einfache
Schlagfertigkeitstechnik, die fast mechanisch abläuft und daher keine Originalität
erfordert. Sie besteht aus zwei Stufen:

- 1.  Angriff  Zurückweisen. Diplomatisch:  „Keineswegs.“,  „Dem  ist  nicht  so.“
Angeschärft: „Das ist Ihre Meinung.“, „Das finden Sie. Objektiv ist es anders.“,
konfrontativ: „Sie finden, dass...? Das ist mir egal.“, „Das ist Ihr Problem.“

- 2. Sache richtig stellen. Stellen Sie kurz Ihre Sicht der Dinge dar (ohne sich zu
rechtfertigen!): „Fakt ist…“, „In Wahrheit…“ 

 Decken Sie die Strategie des Gegners auf: 

„Ich antworte nicht auf suggestive Fragen!“

„Ich bin bekannt dafür, mich nicht unter Druck setzen zu lassen.“

 Drehen Sie den Spieß um, z.B. mit Humor oder Ironie (mit Bedacht einsetzen!)
Hängen Sie die süffisante Bemerkung ans Ende Ihrer Aussage, um die Wirkung
zu erhöhen:

„Sie denken, Ihre Antwort war wunderbar. Ich fand sie eher sonderbar.“

„Das haben Sie schön gesagt. Dafür kriegen Sie das Kamener Kreuz am Bande.“

 Ignorieren Sie einen unfairen Gesprächsbeitrag oder Zwischenruf und bleiben
Sie konsequent beim Thema. Nicht immer müssen Sie Störfeuer unterbinden:
„Wer auf alles eingeht, geht ein.“

 Lassen Sie sich nicht unterbrechen! Unterbrechen Sie nicht andere Personen
(Ausnahme:  Dampfplauderer  und  Diaboliker).  Achten  Sie  zugleich  auf
Unterbrechungen. Solange die Unterbrechung nicht zu verletzend ist:  Fahren Sie
einfach fort und tun Sie so, als hätte keine Unterbrechung stattgefunden. Ansonsten
haben  Sie  folgende  Möglichkeiten,  um  ständigen  Unterbrechungen  direkt  zu
begegnen:

 Frage als Vorwurf: 

„Kann ich bitte ausreden?“

3



„Was ist der Grund, dass ich keinen Satz aussprechen kann, ohne unterbrochen zu
werden?“ 

„Was fürchten Sie, dass Sie mich nicht sprechen lassen wollen?“

„Das ist bereits das zweite Mal, dass Sie mich unterbrechen. Können Sie so schwer
eine andere Meinung ertragen?“

„Warum unterbrechen Sie mich ständig? Mögen Sie keine Frauen, die selbstbewusst
sind und eine eigene Meinung haben? Wovor haben Sie Angst, Herr Kollege?“ 

 Zynisch: 

„Entschuldigen Sie bitte, dass ich sprach, bevor sie redeten.“ 

„Herr Kollege, wir können wohl zusammen singen, aber nicht zusammen sprechen!“

 Bei kurzer Unterbrechung: 

Überhören Sie die Unterbrechung und sprechen Sie betont deutlich und langsam
weiter.  Fügen Sie am Ende folgenden Satz hinzu: „Und wie Sie gemerkt haben,
lasse ich mich nicht unterbrechen.“  

 Mittels Ich-Botschaft:

„Ich fahre an der Stelle fort, an der ich unterbrochen wurde.“ 

„Ich erwarte, nicht unterbrochen zu werden. Ich höre Ihnen auch zu!“ 

„Ich möchte meinen Gedanken im Zusammenhang darstellen!“ 

„Herr Kollege, ICH habe das Wort!“ 

„Einen Augenblick, ich bin noch nicht fertig.“

„Moment, ich bringe meinen Gedankengang noch zu Ende.“

„Bitte, es spricht immer nur, wer das Wort hat!“ 

 Mittels Du-Botschaft: 

„Ich fahre an der Stelle fort, an der SIE mich unterbrochen haben.“ 

„Halten Sie Ihr Pulver trocken, Herr Schmidt. Sie haben nachher das Wort.“

„Sie haben mich jetzt mehrmals nicht ausreden lassen.“ 

„Sie werden meinen Gedanken auch ohne Unterbrechung ertragen müssen!“ 

„Ihnen fehlen zwar nicht die Worte, wohl aber die Argumente.“

„Sie haben gleich Gelegenheit, sich zu äußern. Jetzt habe ich das Wort!“ 

„Ein Mann mit  Ihrer  Erfahrung müsste  wissen,  dass es eine  Tugend ist,  Andere
ausreden zu lassen.“
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 Bleiben Sie konsequent! Beharren Sie bei Ablenkungsmanövern (z.B. Alternativ-
Antworten) auf eine konkrete Antwort:

„Bitte beantworten Sie meine Frage!“

„Sie sind mir noch eine konkrete Antwort schuldig!“

„Ich wünsche, dass Sie auf meine Vorschläge konkret eingehen!“

„Was sind die Gründe dafür, dass mein Vorschlag nicht diskutiert wird?“

„Ich bin mit Ihrer Vorgehensweise nicht einverstanden. Sie geht am Thema... vorbei.
Welche Vorschläge haben Sie, um das zu ändern?“

(Ironisch:)  „Was  können  wir  tun,  meine  Herren,  damit  Ihr  Vorhaben  nicht  durch
Frauenvorschläge gestört wird? Soll ich die Konferenz verlassen?“

 Lassen Sie unterstützendes Sprachverhalten bewusst Ihren Freunden und
Geschäftspartnern zukommen! (z.B. Zustimmung, sprachliche Minimalreaktionen)
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