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Poeten-Pfade in Bayern (8)

Vom Flop zum „Erfolg“
Die schwierigen Wege des Lion Feuchtwanger im Münchner Lehel

Von Karl Stankiewitz

Es geschah in bemerkenswerter Stille,
nach viel Geschrei im Rathaus und

langem Zögern, als die Stadt München
im Juli 1966 endlich eine Gedenktafel
für ihren Literaturpreisträger Dr. Lion
Feuchtwanger anbringen ließ. Sie hängt
seither neben Reliefbildern des heiligen
Antonius und des antifaschistischen Pa-
ters Rupert Mayer auf Nr. 2 am St. Anna
Platz. In diesem Haus, im Schatten zwei-
er katholischer Kirchen, hatte der jüdi-
sche Schriftsteller elf Jahre seiner Kind-
heit verbracht. Rundum in dem einstigen
Flößerviertel, das man in München
„Lechl“ nennt, finden sich Spuren des
Mannes, dessen „Herz am Menschen der
Hochebene“ hing und dessen repräsen-
tativer Bayern-Roman „Erfolg“ wahr-
lich ein Erfolg besonderer Art war. Den
dann aber der dumpfe Hass herrschen-
der Kräfte erst nach Berlin, dann nach
Kalifornien vertrieben hat.
Geboren wurde der Sohn des Margarine-
fabrikanten Sigmund Feuchtwanger am
7. Juli 1884 hinter dem Völkerkundemu-
seum. Das Haus in der Hildegardstraße
brannte zwei Jahre später ab. Am St.
Anna Platz besuchten die fünf Feucht-
wangerbuben die Volksschule (da gab es
„zwischen Jud und Christ keine Unter-
schiede“) und an der Thierschstraße das
elitäre Wilhelmsgymnasium, in dem
noch andere Buben büffelten, die später
als Schriftsteller berühmt wurden: Jo-
hannes R. Becher, Ödön von Horváth,
Klaus Mann, Golo Mann, Joseph Ruede-
rer sowie einige, die den Nobelpreis be-
kamen. Lion Feuchtwanger, einer in
Bayern alteingesessenen Familie von
Ärzten, Bankiers, Rechtsanwälten und
Fabrikanten entstammend, wurde „von
insgesamt 98 Lehrern in 211 Disziplinen
unterrichtet, nicht aber in englischer
Sprache und Nationalökonomie“, wie er
einmal spöttisch bedauerte. Die huma-
nistische Lehranstalt vermittelte ihm
„Disziplin, Würde, gipserne Antike und
Heuchelei“.
Regelmäßig nahm der strenggläubige
Vater die neun Kinder mit in die Ohel
Ja’akov in der damaligen Kanal- und
späteren Herzog-Rudolf-Straße. Auch
„Jakobs Zelt“, die kleinere der damals
zwei Münchner Synagogen, wurde beim
Pogrom im November 1938 zerstört. Ei-
ne kaum erkennbare Tafel neben der Re-
daktion der „Bayerischen Staatszei-
tung“ erinnert an das Bethaus der israe-
litischen Gemeinde. „Immer tiefere und
jugendlich hochmütige Zweifel an ihren
Bräuchen und Meinungen“ entfernten
den jungen Lion allmählich von seinen
Eltern, wenngleich diese ihre orthodoxe
Grundhaltung durchaus mit altbayeri-
scher Lebenshaltung zu verbinden
wussten und auch am Sabbath oft im
Hofbräuhaus einkehrten. 1903, nach
dem Abitur, zog er aus und verschmähte
sogar den väterlichen Monatswechsel.
Durch Nachhilfestunden finanzierte
sich der blitzgescheite Jüngling das Stu-
dium der Philologie und Philosophie an
der Universität München, wo er 1907 mit
einer kritischen Studie über Heinrich
Heine promovierte.
Im Lehel lässt sich Feuchtwangers Fähr-
te in der Gewürzmühlstraße wieder auf-
nehmen. Im Haus Nr. 3 hatte er nach etli-
chen Untermieten eine dauerhafte Blei-
be gefunden. Zielstrebig arbeitete er als
Jungliterat an seiner Karriere, zunächst
mit wenig Erfolg. Eine Arbeit über die
Anfänge des deutschen Journalismus
brach er ab, der von ihm gegründete lite-
rarische Verein „Phöbus“ verblühte
ebenso rasch wie die von ihm redigierte
Zeitschrift „Der Spiegel“, obwohl darin
Thomas Mann und Max Halbe zu Wort
kamen. Eigene Stücke und eine Nach-
dichtung, auf renommierten Bühnen ur-
aufgeführt, erwiesen sich als Flops. Da-
für schrieb Feuchtwanger dann Theater-

kritiken „in einem reichlich brillanten,
fechterischen Stil, ziemlich bösartig“.
Immerhin, er machte sich einen Namen
in der Münchner Kulturszene.
Gegenüber in der Gewürzmühlstraße
wohnte die Kaufmannstochter Martha
Löffler. Sie erwartete alsbald ein Kind
von dem immer eleganten Literaten.
Man heiratete im Mai 1912 am Bodensee
und machte eine Hochzeitsreise in eine
„irgendwie billige Gegend“, zunächst
nach Kalabrien. In Tunis wurde der
30-Jährige zu Kriegsbeginn interniert,
konnte auf einem italienischen Schiff
fliehen und wurde in Deutschland ge-
zwungen, „die meiste Zeit zwecklos auf
dem Kasernenhof herumzustehen, aus
schmutzigen Häfen Zeug zu essen, das
mir nicht gut bekam“. Er wurde magen-
krank und aus der Armee entlassen.
Kaum war der Krieg zu Ende, erschien
bei den Feuchtwangers, die nun in der
Georgenstraße 24 wohnten, ein „sehr
junger Mensch, schmächtig, schlecht ra-
siert, verwahrlost in der Kleidung“. Er
drückte sich herum, sprach schwäbisch
und sagte, er habe ein Stück geschrie-
ben, ausschließlich des Geldverdienens
wegen. Der Mensch hieß Bertold Brecht
und sein Stück „Spartacus“. Auf
Feuchtwangers Vermittlung wurde es,
mit dem geänderten Titel „Trommeln in
der Nacht“, von Otto Falckenberg an
den Kammerspielen inszeniert. Es kam
zu einer längeren, nicht immer reibungs-
losen Zusammenarbeit mit Brecht, auf
dessen Drängen hin Feuchtwanger 1925
nach Berlin zog. Seine Wohnung hatten
inzwischen mal Anti-Republikaner be-
setzt und Antisemiten beschmiert.
Im Berliner „Exil“ schrieb er dann sei-
nen großen Roman „Erfolg – Geschichte
einer Provinz“, der die Menschen der
bayerischen „Hochebene“ und beson-
ders die seiner Vaterstadt München
ebenso sarkastisch wie liebevoll schil-
derte und die damals handelnden Politi-
ker, Wirtschaftsbosse sowie bekannte
Künstler (Bert Brecht, Karl Valentin) in
verschlüsselter Form porträtierte. Der
vor allem aber die Ursachen für den un-
aufhaltsamen Aufstieg des „Rupert
Kutzner“ vom arbeitslosen Stammtisch-
krakeeler zum Volksverhetzter unver-
gleichlich genau und früh analysierte.
Feuchtwanger war denn auch 1933 einer
der ersten „verbrannten“ Schriftsteller;
Bürgerrecht und Doktortitel wurden
ihm entzogen. Von einer Vortragsreise in
Amerika kehrte er nicht mehr zurück.
Den oberbayerischen Dialekt aber be-
hielt er, wie Oskar Maria Graf.
Erst 1957 hat die bayerische Landes-
hauptstadt ihren verlorenen Sohn wie-
derentdeckt. Der Kulturreferent Her-
bert Hohenemser bemühte sich um seine
Heimkehr. Lion Feuchtwanger, der 1941
in Los Angeles ein geistiges Zentrum der
Emigration („Neu-Weimar am Pazifik“)
gegründet hatte, wäre auch liebend gern
gekommen, doch weil er in Amerika nie
eingebürgert worden war, stellten ihm
die US-Behörden, wie im Fall Charly
Chaplin, von vornherein die Wiederein-
reise in Frage. Im Münchner Stadtrat
wurde Feuchtwanger indes von der SPD
für den Literaturpreis vorgeschlagen.
Doch da gab es heftigen Widerstand.
Hatte dieser Schriftsteller nicht das ei-
gene Nest beschmutzt? Hatte er nicht
vom „Bauen, brauen, sauen“ als Münch-
ner Wahlspruch geschrieben? Und über
seine Landsleute so böse Sätze wie: „Die
Bayern knurrten, sie wollten leben wie
bisher, breit, laut, in ihrem schönen
Land, mit einem bisschen Kultur, einem
bisschen Musik, mit Fleisch und Bier
und Weibern und oft ein Fest und am
Sonntag eine Rauferei. Sie waren zufrie-
den, wie es war. Die Zugreisten sollten
sie in Ruhe lassen, die Schlawiner, die
Saupreußen, die Affen, die geselchten.“
Schließlich wurde Feuchtwanger doch
noch Preisträger und bekam 3000 Mark,
die er dem Schutzverband der Schrift-
steller und einer kritischen Studenten-
zeitung stiftete. Einige Monate später al-
lerdings distanzierte sich der Stadtrat
auf Antrag der CSU ausdrücklich: Man
habe nur die künstlerische Leistung des
Geehrten anerkannt, nicht seine politi-
sche Haltung. Feuchtwanger hatte näm-
lich zum 40. Jahrestag der Revolution
nach Moskau telegrafiert: „Verständi-
gung mit der Sowjetunion der einzige
Weg zur Wiedervereinigung Deutsch-
lands.“ Der Tod am 21. Dezember 1958
verwehrte ihm die Erfüllung seines
sehnlichsten Wunsches: sein geliebtes
München noch einmal wiederzusehen.
„Der Fortschritt setzt sich nur hart und
langsam durch“, waren seine letzten
Worte. Es dauerte dann, nach der städti-
schen Ehrung, noch einmal neun Jahre,
bis die Gedenktafel an seinem Wohn-
haus im Lehel angebracht wurde. Im-
merhin tragen inzwischen eine Straße
und ein Gymnasium den Namen des Li-
teraturpreisträgers. Und sein „Erfolg“
erlebt Neuauflagen, Lesungen, Verfil-
mungen, Ausstellungen – späten Erfolg
eben.Lion Feuchtwanger (1884-1958)

Schlagfertigkeit macht Spaß – und man kann sie lernen, zum Beispiel in einem Seminar mit Matthias Pöhm. Fotos (4): Schweinfurth

„Bilder überzeugen. Schon. . .

. . . Jesus und Buddha sprachen. . .

„Kennen Sie Roulette?“
Zurückschlagen leicht gemacht – Ein Tag mit Schlagfertigkeits-Trainer Matthias Pöhm

Warum verkaufen die meisten Verkäufer
zu niedrigen Preisen? Weil sie Angst

haben, dass ihnen ein Geschäft platzt. Um
ein Produkt hochpreisig zu verkaufen,
braucht man Mut. Man muss das Risiko ein-
gehen, dass auch einmal ein Abschluss nicht
zustande kommt. Unterm Strich macht man
aber bessere Ergebnisse und hat somit
schnell verdientes Geld.

Damit man seinem Gegenüber so eine
Strategie besser „verkaufen“ kann, sollte
man auf bildhafte Vergleiche setzen, emp-
fiehlt Matthias Pöhm. Der Schweizer ist der

„Guru“ in Sachen Schlagfertigkeit im
deutschsprachigen Raum und die Bayeri-
sche Staatszeitung durfte bei einem seiner
Seminare in Nürnberg dabeisein. Wenn ein
gestandener Profi-Verkäufer also an der
eingangs aufgestellten Behauptung Pöhms
zweifelt, greift er in sein Bilderrepertoire:
„Kennen Sie Roulette?“ Mit dieser Frage
überrascht Pöhm und verwickelt den zwei-
felnden Gesprächspartner in sein Überzeu-
gungsnetz. „Wenn beim Roulette weiß, dass
zu 80 Prozent rote Zahlen kommen und zu
20 Prozent schwarze, setze ich doch lieber
verstärkt auf rote Zahlen. Somit habe ich
statistisch eine höhere Trefferquote, auch
wenn ich dabei die eine oder andere schwar-
ze Zahl kassiere“, erklärt Pöhm. Es gibt
eben nicht jedes mal den Volltreffer.

Den gibt es wahrlich nicht, denn nicht je-
der Mensch ist für so eine Überzeugungsme-
thode durch bildhafte Vergleiche „anfäl-
lig“. „Alles was mit Menschen zu tun hat,
geht nicht zu 100 Prozent“, sagt Pöhm und
warnt die zehn Teilnehmer des zweitägigen
Intensivseminars „Sicher und schlagfertig
sprechen und reagieren“, das die Nürnber-
ger Akademie für Absatzwirtschaft GmbH
veranstaltet hat. Doch die Roulette-Metho-
de kann in vielen Fällen angewendet wer-
den. So zum Beispiel wenn sich ein Kunde
über das penetrante Namen nennen des
Verkäufers aufregt: „Also Herr XY, das
Produkt hat folgende Vorteile Herr XY. Das
ist doch was Herr XY. Und dann noch der
sensationelle Preis Herr XY, da muss man
doch zugreifen Herr XY.“ Spätestens jetzt
brüllt der entnervte Kunde: „Lassen Sie das
mit dem ewigen Namen nennen!!!“ Jetzt
kommt Pöhm mit seiner Frage: „Kennen Sie
Roulette? In den meisten Fällen habe ich mit
dem Namen nennen Erfolg, bei Ihnen nicht.
Aber das ist wie beim Roulette.“ Jetzt
kommt das Beispiel von oben und „schon ist
der Kunde gebügelt“.

Doch meistens versucht der Kunde den

Verkäufer „zu bügeln“, wenn dieser zur
Produktpräsentation in des Kunden Wohn-
zimmer kommen will. „Nein danke, schik-
ken Sie mir mal lieber Unterlagen zu.“ Das
ist der Tod für jeden Verkäufer. Was macht
er jetzt? Er greift zu einem bildhaften Ver-
gleich à la Pöhm: „Was ist Ihr Lieblingsge-
richt“, fragt der Verkäufer den Kunden.
Dieser antwortet zum Beispiel: „Schweine-
braten mit Klößen.“ Der Verkäufer darauf:
„Und was würden Sie jetzt lieber tun? Zu
mir zum Schweinebratenessen kommen
oder reicht es, wenn ich Ihnen das Rezept
zuschicke?“ Ein kecker Blick von Pöhm und
die Seminarteilnehmer wissen genau, dass
die Sache 1:0 für den Verkäufer ausging.

Ein anderer schöner bildhafter Vergleich
von Pöhm ist der Holzfäller. Den kann man
immer einsetzen, wenn einem jemand mit
dem Argument kommt: „Ich habe keine
Zeit.“ Also: Ein Mann geht durch einen
Wald und sieht einen Holzfäller, der zehn
Bäume gefällt hat. Am nächsten Tag geht er
wieder durch den Wald und sieht den glei-
chen Holzfäller, der aber nur acht Bäume
gefällt hat. Am dritten Tag das gleiche Spiel
und der Holzfäller hat nur fünf Bäume ge-
fällt. Da fragt der Mann: „Warum?“ Ant-
wortet der Holzfäller: „Weil das Beil stumpf
geworden ist.“ „Warum schärfen Sie es
nicht?“ „Keine Zeit, muss Bäume fällen.“
Was will das Beispiel sagen? Die einmal in-
vestierte Zeit ins Beil schleifen, kommt als
höherer Mehrwert zurück, sprich der Holz-
fäller kann wieder mehr Bäume fällen. Die-
ser Vergleich ist für unsere heutige Zeit un-
abdingbar, denn jeder klagt über zu wenig
Zeit. Man muss sie sich einfach nehmen, für
Dinge die einem wichtig sind und die einem
langfristig wieder mehr Handlungsspiel-
raum bescheren.

„Mit Bildern überzeugt man auf einer un-
bewussten Ebene. Schon Jesus und Buddha
sprachen in Bildern“, sagt Pöhm. Doch es

komme auf die Dosis an. Wenn ein Verkäu-
fer anfange, nur noch seine Kunden mit
bildhaften Vergleichen zuzuschütten, wird
diese Methode nicht mehr funktionieren. Es
kommt zur Inflation der Bilder, der Kunde
stumpft ab. Auf seiner Homepage hat Pöhm
eine ganze Litanei an Bildern, auf die aber
nur Berechtigte Zugriff haben, sprich
Pöhm-Kunden, die für diesen Service be-
zahlen.

Eine andere Technik der Schlagfertigkeit
ist das „unerwartete Zustimmen“. Sagt ein
Kollege früh morgens im Büro: „Na, schon
wieder nicht rasiert.“ Kontert der Angegrif-

fene: „Das haben Sie messerscharf beob-
achtet.“ Oder schärfer im Ton: „Schön, dass
Sie es auch schon bemerkt haben.“ Oder am
Schärfsten: „Daran werden Sie sich gewöh-
nen müssen!“ Im Anschluss an diese zu-
stimmenden Sätze, die natürlich nur ver-
wendet werden können, wenn der Vorwurf
berechtigt ist, muss sofort ein Themen-
wechsel kommen. Also keine Erklärung,
warum man nicht rasiert ist, sondern zum
Beispiel gleich nach dem Konter fragen:
„Haben Sie mir die Unterlagen auf den
Tisch gelegt, um die ich Sie gestern gebeten
habe?“ Das sitzt, da wird kaum einer noch-
mal am Stoppelbart ansetzen.

Schlagfertigkeit ist für Pöhm, der eigent-
lich gelernter Software-Entwickler ist und

jahrelang in einem schweizer Unternehmen
programmiert hat, ein Dreiklang aus Dis-
kussionsfertigkeit, Erwiederungsfertigkeit
und Witzfertigkeit. Sein Weg zum Schlag-
fertigkeits-Guru begann mit einem sehr
einschneidenden, leidvollen Erlebnis. „Ich
musste in meiner ehemaligen Firma vor ver-
sammelter Mannschaft sprechen“, sagt
Pöhm. Das war die Hölle für ihn, für die Be-
legschaft und für seinen Chef. Seitdem soll-
te so etwas nie wieder vorkommen. Pöhm
absolvierte Abendkurse in Rhetorik und
entdeckte irgendwann die Schlagfertigkeit,
für die es laut seinen Recherchen kein aus-
ländisches Pendant in irgendeiner europäi-
schen Sprache gibt. Im Englischen gäbe es
wohl die „witty reply“, die witzige Antwort,
doch das sei nur ein kleiner Teilbereich der
Schlagfertigkeit.

Teilbereiche der Schlagfertigkeit zu be-
herrschen genügt laut Pöhm völlig, um
nicht immer wie der begossene Pudel dazu-
stehen. Jeder der Seminarteilnehmer müsse
für sich herausfinden, welche Technik am
besten zu ihm passt und welches Repertoire
an Bildern, Kontern und witzigen Bemer-
kungen er oder sie sich zulegt. Um die beste
Strategie für sich herauszufinden, setzt
Pöhm seine Schüler am Ende des zweitägi-
gen Schlagfertigkeitsmarathons auf den
„heißen Stuhl“. Einer muss den geballten
Angriffen der anderen Paroli bieten. Und
das funktioniert dank Pöhms Techniken
hervorragend. Alle wissen jetzt etwas mehr
über Rededuelle im Fernsehen, über die Ab-
wehr fieser Angriffe aus dem Kollegenkreis
und die unterbewussten Mechanismen der
Überzeugungsarbeit. Zwei Tage also, die
sich voll gelohnt haben.

Ralph Schweinfurth

. . .in Bildern“, erklärt Matthias Pöhm.


